igj’ Ciencias /& SGR
i

INFORME DE EJECUCION

INFORME FINAL

Actividad 29: Implementar la ruta critica a
través de acciones de Formacion, asesoria,
relacionamiento, mentoria, entre otras de las

empresas beneficiarias.

PROYECTO: Fortalecimiento del sector Tl e
industrias 4.0 a través de su cadena de valor
en el departamento de RISARALDA

/ Pt/ =N -
I ' Gobernacion de Camara
™ % RISARALDA Pereira
o Sentimiento de Todos
Universidad Tecnoldgica
180 3¢ IO ¥ D1t ' de Pereira



DATOS DE LA ACTIVIDAD

Tipo de informe: Parcial

Final

Informe No. 8

Nombre proyecto

Fortalecimiento del sector Tl e industrias
4.0 a través de su cadena de valor en el
departamento de RISARALDA

Entidad ejecutora

Centro de Innovacion y desarrollo
tecnolégico - CIDT

Empresas intervenidas para el incremento

Producto de su productividad a partir del diagnostico
de madurez
Actividad 29: Implementar la ruta critica a
Actividad través de acciones de Formacion,

asesoria, relacionamiento, mentoria, entre
otras de las empresas beneficiarias

Periodo abarcado por el informe

1/8/2024 al 30/04/2025

cidt

§

Universidad Tecnoldgica
de Pereira

' I"" 22 o
I

(3 sentimiento de Todos




CONTENIDO
1. INTRODUCCION .....vvvreeersserissssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssassssassssasssssssssassssassssasssssnees 10
1.1. Resumen de avance acumulado en periodo anterior........———. 10
1.2. Resumen de avance en el periodo actual: ........ccunnnnn———— 11
2. METODOLOGIA GENERAL ......covvvservsrrsssssssssssssssssssssssssssssssasssssssssssssssssssassssssssssassssassssas 12
3. APRESTAMIENTO DE LA ACTIVIDAD 29 ....ovsisssisnssisssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnss 14
3.1. Realizar consolidado de actividades e insumos para diseiio metodologico de
Lo s T 14
3.1.1. PrOCESO A€ fOTTNACION ..ceeerreeesrermsrersssesssesesssesesssesesssesssssesssssesssssesssssssssse s essse s s st ss e ss b sbsesssanas 14
3.1.2. PrOCESO € MENEOTIA wuuuieresrerssrerssserssssesssssesssssssssesssssesssssessss s ssssssssesssss s s s ss s s s p s sn s 16
Proceso de Asesoria 22
3.2. Definicion de metodologia para el desarrollo de la actividad y producto
L0y 01 ) i U (o 29
3.21  Formacion:.....n 29
3.2.2  Asesoria:..... 30
R TG 20 =3 1) o € PP 30
4 EJEC UCION IMPLEMENTACION CIERRE DE BRECHAS: c.....couevovervssrvsssssirissrssirsserns 31
3 0 (20 11 0] o B 37
4.1.1. Mentoria desarrollar e implementar programas de capacitacion en liderazgo y habilidades
PAra €MPIEAAOS T LHIABTES. ..ceerreereereteseetsreseetse st ss s s e s s bbb bbb bt 38
4.1.1.1. Empresa In Check Integral Solution SAS: .38
4.1.2. Mentoria disefiar un plan para expandir la gestién comercial, incluyendo estrategias para
captar nuevos clientes y mejorar 1a venta de SEIVICIOS. ....ereereesnessssessesssesssesssesssesssssssessessssssssens 39
4.1.2.1. Empresa Weppa Cloud: ... 39
4.1.3. Mentoria realizar un analisis interno de las estrategias actuales y la identificacién de
brechas en el alcance de clientes. .40
4.1.3.1. Empresa Weppa Cloud: .. 40

cidt

4.1.4. Mentoria disefiar y documentar un plan de accién detallado para implementar los objetivos
comerciales definidos.
4.1.4.1. Empresa Ambientes Virtuales:
4.1.4.2. Empresa Delphi Analytics SAS:
4.1.4.3. Empresa Gisruptivo:
4.1.4.4. Empresa Hyo:
4.1.4.5. Empresa Proyi:
4.1.5. Mentoria disefiar y documentar un plan de accién detallado para implementar los objetivos

comerciales definidos seguimiento. 43
4.1.5.1. Delphi ANALYEICS SAS: .. eereeerrresseerssessseessseesssesssesssssessesssessss s s ss et s e bR R s s sen b e 44

"“' A Gobernacion de Camara 3
s oo @

Universidad Tecnolgica
de Pereira



ciat

\ “"'f’ Ciencias @SGR

4.1.5.2. EMPIeSa GISTUPLIVO: wiuriereenieressesseesssssesssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssasssssess 44
4.1.5.3. Empresa Hyo:
4.1.5.4. Empresa Onyx:
4.1.5.5. Empresa Proyi:
4.1.6. Mentoria participar en un programa de mentoria y/o acompafiamiento personalizado para
la reestructuracion administrativa de la empresa que incluya procesos claros para la seleccion,

evaluacion, negociacion de contratos, gestion de relaciones y supervision del desempefio tanto de

proveedores como de clientes y optimizar sus procesos 0Perativos. .......erereessmesssesssmeessessssessseens 46
4.1.6.1. EMPIESA OK WED: .coeiereeeetuecessessessssesssesssssesssesssessssesssse s s s ss e s R e 46
4.1.6.2. Empresa Triage Soluciones: 47
4.1.7. Mentoria disefiar y documentar un plan de accién detallado para implementar los objetivos
COMETCIAlES AEINIAOS. .veeueeeereerreesrer e bbb s bR R AR 47
4.1.7.1. AMDIENTES VIITUALES: .ooreeeeeeecereseereesseeesseessess s sessseessssssessssess s ssess s sss s sssesssss s ssesssessssessasesns 48
4.1.7.2. PLOYI ueeereieeesrssesesssssesssssssesesssssesssssseseasssesessss et s e et eSS AR S R S R e 49
0 0 D |7 o PPN 50
4.1.8. Mentoria o acompafiamiento personalizado enfocado en apoyar a la empresa en
implementacion de estrategias tributarias y 1egales. ... 50
4.1.9. Mentoria revisar y actualizar los procedimientos documentales, incluyendo politicas,
procesos y registros. 51

4.1.10. Participar en un programa de mentoria y/o acompafiamiento personalizado para el
acomparfiamiento en la identificacién de oportunidades en nuevos mercados internacionales......52
4.1.11. Mentoria realizar un andlisis para identificar vacios operativos y dreas de mejora. ............. 52
4.1.12. Mentoria y acompafiamiento personalizado que incluya procesos claros para la gestion de
proyectos, seleccion, evaluacion, negociacion de contratos, gestion de relaciones y supervision del

desempefio tanto de proveedores como de clientes. 53
4.1.12.1. AMDIENETES VIITUAIES . cceueeeecerreseerseesseeesseesssessseessseesssesssesssssssessssesssessssssssssssessssessssssssesssssssssssssesssessssesssseess 53
4.1.12.2. DelPphi ANALYTICS SAS: ..ooeeeeerrrereeereesseeesseesssessseesseessessseessesssessssess st ssesssesssssss s sssessssssssessssesssessssesssseens 54
4.1.12.3. ESCUEIA DIAACLICA. 1urrevrrererseeessrseesseessesesssesesssesesssesesssesssssesssssesssssssssssessssssssssesssssesssssesssssassssssssssesssssesssssesssasanes 56
4.1.13. Mentoria para disefiar y documentar un plan de accién detallado para implementar los

objetivos comerciales definidos. .57
4.1.13.1. Gisruptivo: 57
4.1.13.2. DelPhi ANALYEICS SAS coureeurermeerrieseersseesssessseesssessseessssesssesssessssssssessssesssesssssssssesssessssessssssssesssssssssssssesssessssessasesss 58
4.1.13.3. ONYXSOFE SAS...oreereeeeeereeseersseessseesseesssess s sssessssess e sss s s s RS R RS SERReERR e R R 59

4.1.14. Mentoria para capacitar al equipo de trabajo en metodologias como Design Thinking, Lean
Start UP, Agile e Innovacion abierta para mejorar la capacidad de innovacién de la empresa y

aumentar su competitividad en el METrCaAdO. ...t ss s ss s sssbseeas 61
4.1.14.1. AMDIENETES VITTUALES: ..cceueeeecererrectseeeseeesseet e sss s sssssses bbb s bbb st 61
4.1.14.2. Edentia: ..ccoeeveernnereerseenns .62
41,143, HY 0 teeeeeeeeeeeseeesseeeesseeesssesssssesssssssss e sss s s bR R R8RSR RS R AR RS EE 64
4.1.14.4. Proyectos y Soluciones TI: 65
4.1.14.5. DAOSTEIA SAS ...comeeeeeereereersseesseesseesssessseessseesssess s s s s s R RS E R RER R R 66
4.1.15. Participar en un programa de mentoria y/o acompafiamiento personalizado para asesorar
al equipo en el disefio de una estrategia de INNOVACION. ....cvcereereerreesrnreinserneesessseesssesssssssssssesssssssssssssssssseens 67

4.1.16. Participar en un programa de mentoria y/o acompaiiamiento personalizado para el
acompafiamiento en la identificacién de oportunidades en nuevos mercados internacionales...... 72
4.1.17. Capacitar al equipo de trabajo en metodologias como: Design Thinking, Lean Start UP,
Agile e Innovacién abierta para mejorar la capacidad de innovacién de la empresa y aumentar su
competitividad €N €] METCAAO. ...crcercerrrescisees et s s ss s s s b s ss bbb sanes 73
4.1.18. Documentar los procesos de gestion proyecto, proveedores y clientes (seleccidn,
evaluacion, negociacion, gestidn de relaciones y supervision), segun las experiencias previas..... 74

Sentimiento de Todos

avavam. . 4
I -' Gobernacion de Camara
/ i) RISARAL DA i
= ‘
Universidad Tecnologica
de Pereira



ciat

\ “"'f’ Ciencias @SGR

4.1.18.1. Ambientes VIrtUales: ... 75
30 T S 700 2ot b U 0 D) U =Tt o= PPN 75
4.1.19. Identificar la informacién sensible manejada por la empresa y cudles son los principales
riesgos cibernéticos para esta INfOrMACION. ... cenreenseeeeeseesseersees s ssees e s es s s s assssseeas 76
4.1.20. Disefiar y documentar un plan de accién detallado para implementar los objetivos
COMETCIiales defiNIAOS. . 77
4.1.20.1. Datosfera: ......eerneeenns 77
4.1.20.2. Proyectos ¥ SOIUCIONES SAS: ... ssssss s ssssessesssesssssssssssssssssssssesssssssesssssssaseess 78
4.1.21. Evaluar el estado actual de la ciberseguridad, implementar mejoras y formar al personal
en buenas practicas. 79

4.1.22. Realizar actividades al interior de la empresa para fomentar la generaciéon de ideas
innovadoras para aumentar la competitividad, utilizando técnicas de creatividad y metodologias

(6 LT 101010 A1 U3 (o' VS0E PP 80
4.1.22.1. AMDIENEES VIITUALES: .ot tsseeesresresse s sse e st sssssssse e ssssssesssssssesssssesssssssesssssssessessesesssesnes 80
4.1.22.2. PTOY ! tutrereureeesssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssesssssesstssessssssssssssssssssssesssssesssssasssssassssssssssssssssssssssssssasanss 81
4.1.22.3. HY 0! eetetseeeusseesssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssessssses s ssssssssssssssesssssesssssasssssassssssssssssssssesssssasssasanes 82
4.1.23. Evaluar al interior del equipo de trabajo la viabilidad de las ideas generadas en términos

de mercado, tecnologia, Y rECUISOS NECESATIOS. ..vuirreureiersersessssessessssessssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssassssssssess 83
4.1.23.1. AMDIENEES VIITUALES e tsrereteesessessessetssssssse e sse st sssssssssssessesssssssesssssssessessesssssssesssssssessessessssesnes 83
4.1.23.2. PIOYI: cutueeeuueeesuseessseeessseessssesssssassssssssssssssssesesssesessse e sss s8R R8RSR SRR R R R AR R SRR RS EE 84
4.1.23.3. WEPPA ClOUA: oourerererrereresssessssssssessssssse s sssssss s ssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssess 84

4.1.23.4. Edentia: ..cooeveereevcrenrnennns .85

.......... 86

86

4.1.24. Documentar la estrategia de innovacion para la empresa OK Web. .......cooeeeernssernsesesnneens 87
4.1.25. Mentoria para optimizar los procesos de seguimiento y retroalimentacion dentro de la

organizacion, asegurando una comunicacion efectiva para la empresa Yeminus. .......ccoeeoeeerseeeennee 88

4.1.26. Mentoria para documentar los procesos de gestion proyecto, proveedores y clientes
(seleccion, evaluacidén, negociacion, gestion de relaciones y supervision), segin las experiencias

previas para la empresa DelPhi ANALYTICS ... ssssssssssssss s sssssssssssssssssessasssssssess 89
4.1.27. Mentoria para la implementacion de la fase inicial del proceso de gestién de proyectos,
proveedores y clientes disefiado. .90
4.1.27.1. AMDIENETES VIITUAIES ..ceeeeeecereseersreesseeesseessesseessssesssesssessssssssessssessses st ssesssesssssssssssssessssssssessssesssessssessaseens 90
4.1.27.2. ESCUEIA DIAACTICA ..eorremrerrermeessreseerssessseessssesssesssesssseesssesssessssssssessssessses s sssesssesssssssssssssesssssssssssssesssessassssaseess 90
4.1.27.3. DEIPhi ANALYTICS oooureerueeereeesssesssssesssssessss s s s s sssssssssssssssssssssss st sssssessssssssssssssssesssssesssssesssaneses 91
4.1.28. Mentoria con el fin de elaborar un protocolo que permita definir una estrategia de
innovacién para la empresa que permita mejorar su competitividad en el mercado.........ccouverernreens 92
T I o 074 P 92
4.1.28.2. Datosfera ......ceeeeesseennne 93
4.1.28.3. AMDIENTES VIITUAIES ..oceuceeecereseersseesseeesseessesseessssesssesssessssssssessssess s ssssssssesssesssssssssesssesssssssssssssesssessssessaseens 95
4.1.28.4. Edentia: ..cccceeeeerreeerrnecennnne .97
4.1.28.5. Proyectos y Soluciones: .99
4.1.28.6. HY 0 eeuereeeeeuseesssessssesesssssssssssssssss s sssssssssssssssssssssssssssesssssssssssassssesesssesssssasssssesssssassssesssssesssssesssssesssssesssasanssans 100
4.1.29. Mentoria con el fin de documentar la estrategia de innovacion para la empresa. .............. 101
4.1.29.1. Ok Web: .oeeerereerreeerrreeennnee 101
4.1.29.2. PIOYi: coomeeereeerseerrseeessneens .. 104

4.1.30. Mentoria con el fin de realizar actividades al interior de la empresa para fomentar la
generacion de ideas innovadoras para aumentar la competitividad, utilizando técnicas de

creatividad y metodologias de INNOVACION. ......ccwueereremeeeseesssessssesssssssseessssssssssssssssesssesesssssssssssssssesssssesess 105
=N . 5
1)~ B R, @)

ol ' ( Sentimiento de Todos Rerelra

Universidad Tecnologica
de Pereira



1 Ciencias /VL S

4.1.31. Mentoria y acompafiamiento personalizado para la reestructuracion administrativa de la
empresa en temas legales y contables y disefiar un protocolo de gestion. .......ceneeeeneeermeeseessseenns 106
4.1.32. Implementacién y seguimiento del protocolo administrativo, legal y financiero disefiado y
Documentar los procesos administrativos, legales y financieros segin las experiencias previas y

realizar Un ProtoCOL0 AZIL ..t s s sessee s ss s es b es bbb s bbb 107
4.1.33. Realizar un andlisis de las necesidades de desarrollo de liderazgo y habilidades de los
empleados para la empresa IN ChECK. ... sssssssssssssssssssssssssssssssssssees 108
4.1.34. Identificar y poner en practica al menos 1 estrategia tributaria aprendida durante las
sesiones de formacién para la empresa onyxsoft. 109
4.1.35. Mentoria para disefiar una politica de ciberseguridad para la empresa Escuela Did4ctica.
............................................................... - 111

4.1.36. - Mentoria sobre identificar la informacion sensible manejada por la empresa y cudles son
los principales riesgos cibernéticos para esta informacién para la empresa Escuela Didactica... 112
4.1.37. Participar en un programa de mentoria con el fin de Disefiar e implementar un Protocolo
estructurado que permita a la empresa identificar oportunidades, definir estrategias y ejecutar
acciones orientadas a fortalecer su competitividad en el mercado, mediante el desarrollo de
soluciones diferenciadoras, sostenibles y centradas en las necesidades del cliente........cccouueerurennee 113
4.1.38. Documentar los procesos administrativos y de gestiéon de proveedores (seleccion,
evaluacion, negociacion, gestion de relaciones y supervision), segin las experiencias previas... 115
4.1.39. Implementacion y seguimiento de los procesos administrativos y gestion de proveedores y

clientes disefiado para la empresa OK WED......ssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssees 115
4.1.40. Informe final del prototipo utilizando herramientas de innovacién, disefio y/o modelado.
............................................................... .. 116
4.1.41. Entregables finales proceso innovacién. .116
4.1.42. Entregable final proCeso YEIMINUS. ...oceeeeseeeessesseesssssseessseesessssesssesssesssssssssssssessssssssessssssssessanes 117
4.1.43. Mentoria sobre mercados nacionales para la empresa Triage. .......oereermsersessssessssesesnns 117
A 1 ) (T 119

4.2.1. Taller denominado participar en un programa de mentoria y/o acompafiamiento
personalizado para el acompafiamiento en la identificacién de oportunidades en nuevos

mercados y definicién de precios 120
4.2.2. Taller denominado participar en un programa de formacién sobre apertura de mercados
............................................................... . 121
4.2.3. Taller denominado participar en un programa de formacién sobre sistemas de gestién de
proveedores y clientes y de operacién administrativa de empresas TI-4.0. ....cc.oumernmeermeersreenseeennes 125
4.2.4. Taller participar en un programa de formacidn gestiéon administrativa, contable y legal para
empresas TI-4.0. ...encennsennn. 126
3 X 20 ) T 129
TG T BT T o) o E R TC=) o) 0T ol U0 U PP 129
4.3.2. Asesoria Escuela Didactica: 130
4.3.3. ASESOTIA TTIAZE SAS: ..oieiereerseesseeeseessse s s b ss bbb s s bbb 131
4.3.4. Asesoria identificar al menos 1 oportunidad de mercado y formular y documentar objetivos
comerciales de estos mercados. .132
4.3.4.1. EIMPIESa PrOYii. et sssss s ssssss s s sssssssssssssssssessssssssssssssssessanes 133
4.3.4.2. EmMpresa AMDIeNtes VIrtULes: ... iecreeeessessessessssessessssesssessssssssesssessssssssssssssssssssssssssssssessanes 133
T C T G TN 25001 0 ¢ <L W 0 PP 134
4.3.5. Asesoria participar en un programa de creacién de una estrategia de marca integral......... 134

cidk

4.3.5.1. Empresa soluciones Triage SAS:
4.3.5.2. Empresa Escuela Didactica SAS:
4.3.6. Asesoria definir la estructura de precios para las suscripciones en el software

Sentimiento de Todos

Pt -

1)~ = RRADs @) i
i ' { Pereira
Universidad Tecnoldgica

de Pereira



4.3.7. Asesoria identificar al menos 1 oportunidad de mercado, para la cual se debe formular y

documentar objetivos comerciales de estos mercados plan de accién comercial. .......coeerrreereerrneenn. 136
4.3.7.1. Empresas Ambientes Virtuales: cereereerneeans 136
LG T 23 11 0 - W 0 PP 137
4.3.7.3. EINPIESA PIOYI: couueereeuseruerssessessiessesssessesssesssesssssssssssssssssssssssssesssesssssssssssssssssesssessse st ssssssssssssssssesssesssssssssssssssens 137
4.3.8. Asesoria definir la estructura de precios para las suscripciones en el software........c.ccouueene 138
4.3.9. Asesoria para crear una estrategia de marca integral que combine tacticas digitales y
tradicionales adaptadas a 10S mercados EMEIrZENTES. ......ovreerrreerereesssesseeseesssssseessesssessssessssssssessases 138
4.3.10. Asesoria para desarrollar un plan para identificar los potenciales mercados en los que se
puede desenvolver la empresa. .139
4.3.11. Asesoria para analizar las necesidades actuales y los objetivos especificos de la empresa.
............................................................... .. 140
4.3.12. Asesoria revision rapida y optimizacidn de canales actuales. .....oerrersnresnsesssssessssseessnns 141
4.3.13. Asesoria Revision y Mejora embud0s EXISTENLES: .....vwereereemeeesneesssmeessssesssssesssssesssesssssesssssesssans 142
4.3.14. Optimizacidén de la Conversién y Cierre. .143
4.3.15. Asesoria para crear una estrategia de marca integral que combine tacticas digitales y
tradicionales adaptadas a 10S Mercados EMETZENTES. ... oeeenremiesnmsrseessssseessessssssssssssessssssssssssssssssssanes 144
4.3.16. Identificar al menos 1 oportunidad de mercado y formular y documentar objetivos
comerciales de estos mercados. . 145

4.3.16.2. Proyectos y Soluciones SAS:
4.3.17. Potenciacién del Seguimiento y la retroalimentacién Yeminus

4.4 Novedad De EJECUCION ....ccovucimmsmscmmsssmssmsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss
5. BIBLIOGRAFIA ......oosssesssssssssesessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss
6. CONCLUSIONES: .....ocousessissssissssisssssssssmsssssssssmssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnss 154
7o ANEXOS:  ooeeecescstsssssssssssssssssssassssssssassssssssssssssssssssssssssnssssnsss sussssnssssssssssssssssssssssssnsns 158
8. EQUIPO DE TRABAJO.....ocisessisessissssissssisssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 164

PN . 7
A I -' 2255 Gobernacion de Camara
' (S RISARALDA Pereira
ol ( Sentimiento de Todos
Universidad Tecnologica
a0 4 e € O LI de Pereira




indice de Tablas

Tabla 1: Detalle tareas QCHVIAAU.....wccereseercsssssssissirsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssssssasssssssssssssssasness 12
Tabla 2: Proceso de formacion CONSOIIAAUO. ........owerorerormieosserisssirsssisisssesssssssssssssssisssssisssssasssessssssssssssssssssessssses 14
Tabla 3: Proceso de mentoria consolidado
Tabla 4: Proceso de asesoria consolidado
Tabla 5: Cronograma mes de Octubre
Tabla 6: Cronograma mes de Noviembre
Tabla 7: Cronograma mes de Diciembre
Tabla 8: Cronograma mes Enero.
Tabla 9 Cronograma Mes Febrero
Tabla 10 Cronograma final mes marzo
Tabla 11Cronograma Final mes de Abril

Tabla 12 Empresas Categorizadas S€QUN SU PUNTUACION ......cc.ucvwevevmeersmssrisssesissssssssssssmsssssmsssssmssssssssssssssnssssnnes 150
Tabla 13 Primer Listado de beneficiarios SEI@CCIONAUOS. .......c.owwrvmmervvmserismsssissssssssssssmsssssmsssssmsssssssssssssssssssnnes 151
Tabla 14 Segundo Listado definitivo beneficiarios actividad de cierre de brechas ... 153
Tabla 15 EQUIPO A€ traD@JO.........cowcuovrrerssirsssirisssissssessssisisssesissssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 164

I ' i Gobernacion de _‘Cé(mara
'- (=) RISARALDA Pereira
4 ( ) |Sentimiento de Todos

cidt

Universidad Tecnoldgica
de Pereira



ﬁﬁencias /VLSGR Ms o s

indice de Figuras

Figuras 1: Presentacién Taller

Figuras 2 Empresarios asistentes

Figuras 3 Grupo de Whatsapp Proyecto UTP- Convocatoria
Figuras 4 Convocatoria Correo Electrénico

Figuras 5 Empresarios Asistentes

Figuras 6: Presentacion Taller

/ BTSN - X
I ' (@, Gobernacion de 4 Camara
' ™~ (=) RISARALDA o i
- (48] sentimiento deTodos Wk
Universidad Tecnologica
RO 3 IO ¥ OIANIOL AL de Pereira




\ } Ciencias @ SGR

1. INTRODUCCION

El presente documento consolida los resultados alcanzados en el desarrollo de la Actividad
29: Implementar la ruta critica a través de acciones de Formacion, asesoria,
relacionamiento, mentoria, entre otras de las empresas beneficiarias.

El propésito de esta actividad es generar un informe que consolida las acciones de cierre
de brecha para cada una de las empresas 15 empresas priorizadas. Ademas, se
proporcionaran las evidencias de la ejecucion de esta actividad.

1.1. Resumen de avance acumulado en periodo anterior

Durante el mes de Marzo, se ejecutaron las siguientes actividades para los empresarios:

e Se realizé Mentoria para optimizar los procesos de seguimiento y retroalimentacion
dentro de la organizacion, asegurando una comunicacion efectiva para la empresa
Yeminus.

e Se realizé mentoria para elaborar un protocolo que permita definir una estrategia de
innovacién para la empresa Ambientes Virtuales que permita mejorar su
competitividad en el mercado.

e Se realizd Mentoria sobre documentar los procesos de gestiébn proyecto,
proveedores y clientes (seleccién, evaluacion, negociacién, gestion de relaciones y
supervision), segun las experiencias previas para la empresa Delphy Analitycs SAS.

e Se realizé mentoria para documentar los procesos administrativos, legales vy
financieros segun las experiencias previas y realizar un protocolo agil para la
empresa Gisruptivo.

e Se realizé mentoria con el fin de elaborar un protocolo que permita definir de forma
clara la estrategia de innovacién para mejorar la competitividad en el mercado.
Mentoria realizada para las empresas Proyi, Datosfera, Edentia, Hyo, Ambientes
Virtuales,

e Se realizé mentoria con el fin de documentar la estrategia de innovacion para la
empresa Ok Web.
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e Se realizé mentoria con el fin de realizar actividades al interior de la empresa para
fomentar la generacion de ideas innovadoras para aumentar la competitividad,
utilizando técnicas de creatividad y metodologias de innovacion para la empresa
Datosfera.

e Se realizé mentoria para la implementacion de la fase inicial del proceso de gestion
de proyectos, proveedores y clientes disefiado para las empresas Ambientes
virtuales, Escuela Didactica, Delphi analitycs SAS y Gisruptivo.

e Se realiz6 mentoria con el fin de participar en un programa de acompafamiento
personalizado para la reestructuracion administrativa de la empresa en temas
legales y contables y disefar un protocolo de gestién en estos temas para la
empresa Gisruptivo.

e Se realizé mentoria para hacer un analisis de las necesidades de desarrollo de
liderazgo y habilidades de los empleados para la empresa In Check.

¢ Se realizé mentoria con el fin de identificar y poner en practica al menos 1 estrategia
tributaria aprendida durante las sesiones de formacién para la empresa Onyxsoft
SAS.

Actividades realizadas con el propdsito de ejecutar los temas planteados en los ambitos de
formacion (talleres), mentoria y asesoria, recibiendo por parte de los empresarios una
respuesta positiva a cada una de las actividades realizadas, evidenciando una alta
necesidad por parte de estos, de adquirir los conocimientos y habilidades transmitidos a
través de las sesiones realizadas como se evidencia en el desarrollo del informe.

1.2. Resumen de avance en el periodo actual:

Durante el mes de abril, se ejecutaron las siguientes actividades:

e Se realiz6 mentoria con el fin de disefar una politica de ciberseguridad para la
empresa Escuela Didactica.

e Se realizé mentoria sobre herramientas de ciberseguridad para la empresa Escuela
Didactica.

e Se realiz6 mentoria con el fin de Disefiar e implementar un Protocolo estructurado
que permita a la empresa identificar oportunidades, definir estrategias y ejecutar
acciones orientadas a fortalecer su competitividad en el mercado, mediante el
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desarrollo de soluciones diferenciadoras, sostenibles y centradas en las
necesidades del cliente.

e Se realizé mentoria con el fin de documentar los procesos administrativos y de
gestion de proveedores (seleccion, evaluacion, negociacion, gestién de relaciones
y supervision), segun las experiencias previas para la empresa Ok Web.

e Se realizé mentoria con el fin de realizar la implementacion y seguimiento de los
procesos administrativos y gestion de proveedores y clientes disefiado para la
empresa Ok Web.

e Se realiza Informe final del prototipo utilizando herramientas de innovacion,
disefo y/o modelado durante este proceso se realizaron reuniones de cierre
con las empresas que hicieron parte del proceso: Datosfera, Proyi,
Ambientes Virtuales, Hyo y Edentia.

2. METODOLOGIA GENERAL

La Actividad 29 se enfocara en la intervencion de 15 empresas mediante Formacion,
Asesoria y Mentoria. Se realizaran acompafiamientos grupales e individuales con el
objetivo de incrementar la productividad y la innovacién, cerrando brechas identificadas en
cada empresa.

A continuacion, se presenta la tabla 1: Detalle tareas actividad, en donde se evidencia el
paso a paso de las actividades y subactividades planteadas para la realizacion de la
actividad No. 29; el porcentaje de avance reportado es exclusivamente a la ejecucion
técnica requerida para dar cumplimiento a producto esperado en la presente actividad hasta
el mes de Abril.

Tabla 1: Detalle tareas actividad

EDT Nombre de tarea Duracion Comienz Fin Avance
(dias) o}
272 1/8/2024 30/4/2025 100%

Actividad 29: Implementar la ruta
critica a través de acciones de
Formacion, asesoria,
relacionamiento, mentoria, entre
otras de las empresas
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EDT Nombre de tarea

beneficiarias.

1.1.

1.2

ciat

Aprestamiento

Realizar consolidado de

Duracion
(dias)

45

actividades e insumos para

disefio metodolégico de
actividad

Definicién de metodologia 18

para el desarrollo de la
actividad y producto
esperado

Ejecucion implementacion 227

cierre de brechas

Implementar acciones de
Mentorias

Ejecuciéon mentorias

Implementar acciones de
talleres

Ejecucioén del taller

Implementar acciones de
asesoria

227

227

227

227

227

Ejecucién de las asesorias 227

Pt -
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Comienz
o]

1/8/2024

1/8/2024

12/8/2024

15/9/2024

15/9/2024

15/9/2024

15/9/2024

15/9/2024

15/9/2024

15/9/2024

Fuente: Elaboracion propia

Camara
Pereira

Fin

15/9/2024

9/8/2024

30/8/2024

30/4/2025

30/4/2025

30/4/2025

30/4/2025

30/4/2025

30/4/2025

30/4/2025

Avance

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%
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3. APRESTAMIENTO DE LA ACTIVIDAD 29

Este capitulo presenta un informe del proceso llevado a cabo por el Centro de Innovacion
y desarrollo tecnolégico (CIDT) de la Universidad Tecnolégica de Pereira, para realizar las
actividades de aprestamiento en el proceso de implementacion de las actividades para el
cierre de brechas.

3.1. Realizar consolidado de actividades e insumos para
diseio metodolégico de actividad

De acuerdo con la informacion de la actividad 28: Definir la ruta critica para su
implementacién por cada una de las 15 empresas seleccionadas, (Anexo 0: Informe final
actividad 28), se construyd el siguiente cuadro resumen donde se encuentra el nombre de
la empresa por tipo de actividades (formacion, mentoria y/o seguimiento):

3.1.1. Proceso de formacion

Se consolidaron las necesidades del proceso de formacion para establecer un programa de
capacitacion abierta a las 15 empresas, priorizando a las empresas que tienen esos temas
como necesidad. Teniendo en cuenta esto se buscara el personal pertinente para realizar
las actividades.

Tabla 2: Proceso de formacion consolidado

Formacion Empresas

Tri DATOSF PR AMBIEN ESCUEL H EDEN GISRUPTI PROYECT SISTIGESTION DELPHIANALYTI ONYXS oK

ag ERA oy TES As v TIA vo oy ES cs OFT WEB

| VIRTUAL DIDACTI o SoLUCION
ES cA ES

Participar en un
programa de formacion
sobre sistemas de
gestion de proveedores

y clientes y de X X X X
operacion
administrativa de
empresas T1-4.0.

Participar en un
programa de formacion

sobre apertura de X X X X X X
mercados.
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' - (i) RISARALDA Faries
: ' Sentimiento de Todos

d Tecnoldgica
a




Formacion

Empresas

Tri
a

DATOSF
ERA

PR
oy

AMBIEN
TES
VIRTUAL
ES

ESCUEL
As
DIDACTI
cA

EDEN
TIA

GISRUPTI
vo

PROYECT
oy
SOLUCION
ES

SISTIGESTION
ES

DELPHIANALYTI
cs

ONYXS
OFT

oK
WEB

Capacitar al equipo de
trabajo en
metodologias como:
Design Thinking, Lean
Start UP, Agile e
Innovacion abierta para
mejorar la capacidad de
innovacion de la
empresa y aumentar su
competitividad en el
mercado.

Participar en un
programa de formacion
gestion administrativa,
contable y legal para
empresas T1-4.0.

Participar en un
programa de formacion
sobre apertura de
mercados
internacionales.

Participar en un
programa de formacion
sobre sistemas de
gestion proyectos,
proveedores y clientes
para las empresas TI-
4.0.

Participar en sesiones
de formacion sobre
aspectos tributarios
especificos
(disminucion de
impuestos, beneficios
tributarios de
exportacién y venta en
el exterior, entre otros).

cidt
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3.1.2. Proceso de mentoria

Igualmente como el punto anterior, teniendo en cuenta el resultado de la actividad 28 (anexo
0), donde se trabajo con cada empresario y se consolidaron las necesidades del procesos
de mentoria para establecer un programa de mentoria abierta a las 15 empresas, de
acuerdo al plan de accién para cierre de brechas a continuacion se detalla en la tabla 3:
Proceso de mentoria consolidado, los temas a tratar.

Tabla 3: Proceso de mentoria consolidado

MENTORIA Empresas

Tri WEPPACLO INCHE DATOSF PR AMBIEN ESCUEL H EDEN GISRUPTI PROYECT SISTIGESTION DELPHIANALYTI ONYXS oK
ag up cK ERA oy TES As Y TIA vo oy ES cs OFT WEB
e I VIRTUAL DIDACTI ] SOLUCION
ES cA ES

Crear una
estrategia de
marca integral
que combine
tacticas
digitales y
tradicionales
adaptadas a
los mercados
emergentes.

Realizar un
analisis interno
de las
estrategias
actuales y la X
identificacion
de brechas en
el alcance de
clientes.

Desarrollar un
plan para
identificar los
potenciales
mercados en X
los que se
puede
desenvolver la
empresa

Evaluar al
interior del
equipo de
trabajo la
viabilidad de
las ideas
generadas en
términos de
mercado,
tecnologia, y
recursos
necesarios.
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MENTORIA Empresas

Tri WEPPACLO INCHE DATOSF PR AMBIEN ESCUEL H EDEN GISRUPTI PROYECT SISTIGESTION DELPHIANALYTI ONYXS oK
ag up cK ERA oy TES As Y TIA vo oy ES cs OFT WEB
e | VIRTUAL DIDACTI ] SOLUCION
ES cA ES

Disefar un
plan para
expandir la
gestion
comercial,
incluyendo
estrategias X
para captar
nuevos
clientes y
mejorar la
venta de
servicios.

Realizar un
analisis para
identificar
vacios X
operativos y
areas de
mejora.

Evaluar el
estado actual
dela
ciberseguridad
, implementar
mejoras y
formar al
personal en
buenas
practicas.

Revisar y
actualizar los
procedimientos
documentales,
incluyendo
politicas,
procesos y
registros.

Realizar un
analisis de las
necesidades
de desarrollo X
de liderazgo y
habilidades de
los empleados.
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MENTORIA Empresas

Tri WEPPACLO INCHE DATOSF PR AMBIEN ESCUEL H EDEN GISRUPTI PROYECT SISTIGESTION DELPHIANALYTI ONYXS oK
ag up cK ERA oy TES As Y TIA vo oy ES cs OFT WEB
e | VIRTUAL DIDACTI ] SOLUCION
ES cA ES

Desarrollar e
implementar
programas de
capacitacion
en liderazgo y X
habilidades
para
empleados y
lideres.

Identificar al
menos 1
oportunidad de
mercado y
formulary
documentar
objetivos
comerciales de
estos
mercados.

Disefary
documentar un
plan de accion
detallado para
implementar
los objetivos
comerciales
definidos.

Participar de
las sesiones
de X X X X X X X X X X X X
seguimiento
del proyecto.

Elaborar un
protocolo que
permita definir
una estrategia
de innovacion
parala X X X X
empresa que
permita
mejorar su
competitividad
en el mercado.

Realizar
actividades al
interior de la
empresa para
fomentar la X X | x X | x
generacion de
ideas
innovadoras
para aumentar

18
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MENTORIA

Empresas

Tri
2

WEPPACLO
up

INCHE
cK

DATOSF
ERA

PR
oy

AMBIEN
TES
VIRTUAL
ES

ESCUEL
As
DIDACTI
cA

EDEN
TIA

GISRUPTI
vo

PROYECT
oy
SOLUCION
ES

SISTIGESTION
ES

DELPHIANALYTI
cs

ONYXS
OFT

oK
WEB

la
competitividad,
utilizando
técnicas de
creatividad y
metodologias
de innovacion.

Disefiar un
prototipo de
una de las
ideas
seleccionadas
utilizando
herramientas
de innovacion,
disefio y/o
modelado.

Identificar al
menos 1
oportunidad de
mercado, para
la cual se debe
formulary
documentar
objetivos
comerciales de
estos
mercados.

Elaborar un
protocolo que
permita definir
una estrategia
de innovacion
parala
empresa Proyi
para mejorar
su
competitividad
en el mercado.

Documentar
los procesos
de gestién
proyecto,
proveedores y
clientes
(seleccion,
evaluacion,
negociacion,
gestion de
relaciones y
supervision),
segun las

Uure

Universidad Tecnologica
de Pereira

Gobernacion de

RISARALDA

) Sentimiento de Todos

Camara
Pereira
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MENTORIA

Empresas

Tri
ag

WEPPACLO
up

INCHE
cK

DATOSF
ERA

PR
oy

AMBIEN
TES
VIRTUAL
ES

ESCUEL
As
DIDACTI
cA

EDEN
TIA

GISRUPTI
vo

PROYECT
oy
SOLUCION
ES

SISTIGESTION
ES

DELPHIANALYTI
cs

ONYXS
OFT

oK
WEB

experiencias
previas.

Implementacié
n de la fase
inicial del
proceso de
gestion de
proyectos,
proveedores y
clientes
disefiado.

Identificar la
informacién
sensible
manejada por
la empresay
cuales son los
principales
riesgos
cibernéticos
para esta
informacion.

Disefiar una
politica de
ciberseguridad
parala
empresa
Escuela
Didactica

Participar de
las sesiones
de

seguimiento
del proyecto.

Elaborar un
protocolo que
permita definir
una estrategia
de innovacion
parala
empresa
Edentia para
mejorar su
competitividad
en el mercado.

Definir la
estructura de
precios para

cidt
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MENTORIA Empresas

Tri WEPPACLO INCHE DATOSF PR AMBIEN ESCUEL H EDEN GISRUPTI PROYECT SISTIGESTION DELPHIANALYTI ONYXS oK
ag up cK ERA oy TES As Y TIA vo oy ES cs OFT WEB
e | VIRTUAL DIDACTI ] SOLUCION
ES cA ES

las
suscripciones
en el software.

Documentar
los procesos
administrativos
, legales y
financieros
segun las
experiencias
previas y
realizar un
protocolo agil.

Implementacio
ny
seguimiento
del protocolo
administrativo,
legal y
financiero
disefiado.

Identificar al
menos 1
oportunidad de
mercado
internacional y
formular y
documentar
objetivos
comerciales de
este mercado.

Documentar
los procesos
de gestién
proyecto,
proveedores y
clientes
(seleccion,
evaluacion, X
negociacion,
gestion de
relaciones y
supervision),
segun las
experiencias
previas.

Identificar y
poner en
practica al
menos 1
estrategia
tributaria

/ I ' B Gobernacion de Camara
CI ' g RISARALDA Pereira
|4 ) |Sentimiento de Todos

Universidad Tecnologica
de Pereira



MENTORIA Empresas

Tri WEPPACLO INCHE DATOSF PR AMBIEN ESCUEL H EDEN GISRUPTI PROYECT SISTIGESTION DELPHIANALYTI ONYXS oK
ag up cK ERA oy TES As Y TIA vo oy ES cs OFT WEB
e | VIRTUAL DIDACTI ] SOLUCION
ES cA ES

aprendida
durante las
sesiones de
formacién.

Documentar
los procesos
administrativos
y de gestién
de
proveedores
(seleccion,
evaluacion, X
negociacion,
gestion de
relaciones y
supervision),
segun las
experiencias
previas.

Implementacio
ny
seguimiento
de los
procesos
administrativos
y gestiéon de
proveedores y
clientes
disefiados.

Documentar la
estrategia de
innovacion
parala
empresa Ok
Web.

Fuente Propia

Proceso de Asesoria

Igualmente, como el punto anterior, teniendo en cuenta el resultado de la actividad 28
(anexo 0), donde se trabajé con cada empresario y se consolidd las necesidades del
proceso de asesoria para establecer un programa de individual para las 15 empresas.
Teniendo en cuenta esto, se buscara el personal pertinente para realizar las actividades.

Tabla 4: Proceso de asesoria consolidado

de Pereira
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Asesorias Empresas

Tri WEPPACLO INCHE DATOSF PR AMBIEN ESCUEL H EDEN GISRUPTI PROYECT SISTIGESTION DELPHIANALYTI ONYXS oK
ag up cK ERA oy TES As Y TIA vo oy ES cs OFT WEB
e | VIRTUAL DIDACTI ] SOLUCION
ES cA ES

Crear una
estrategia de
marca integral
que combine
tacticas
digitales y
tradicionales
adaptadas a
los mercados
emergentes.

Realizar un
analisis interno
de las
estrategias
actuales y la X
identificacion
de brechas en
el alcance de
clientes.

Desarrollar un
plan para
identificar los
potenciales
mercados en X
los que se
puede
desenvolver la
empresa

Evaluar al
interior del
equipo de
trabajo la
viabilidad de
las ideas
generadas en
términos de
mercado,
tecnologia, y
recursos
necesarios.

Disefiar un
plan para
expandir la
gestion
comercial,
incluyendo
estrategias X
para captar
nuevos
clientes y
mejorar la
venta de
servicios.

23
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Asesorias Empresas

Tri WEPPACLO INCHE DATOSF PR AMBIEN ESCUEL H EDEN GISRUPTI PROYECT SISTIGESTION DELPHIANALYTI ONYXS oK
ag up cK ERA oy TES As Y TIA vo oy ES cs OFT WEB
e | VIRTUAL DIDACTI ] SOLUCION
ES cA ES

Realizar un
analisis para
identificar
vacios X
operativos y
areas de
mejora.

Evaluar el
estado actual
dela
ciberseguridad
, implementar
mejoras y
formar al
personal en
buenas
practicas.

Revisar y
actualizar los
procedimientos
documentales,
incluyendo
politicas,
procesos y
registros.

Realizar un
analisis de las
necesidades
de desarrollo X
de liderazgo y
habilidades de
los empleados.

Desarrollar e
implementar
programas de
capacitacion
en liderazgo y X
habilidades
para
empleados y
lideres.

Identificar al
menos 1
oportunidad de
mercado y
formulary
documentar
objetivos
comerciales de
estos
mercados.
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Asesorias Empresas

Tri WEPPACLO INCHE DATOSF PR AMBIEN ESCUEL H EDEN GISRUPTI PROYECT SISTIGESTION DELPHIANALYTI ONYXS oK
ag up cK ERA oy TES As Y TIA vo oy ES cs OFT WEB
e | VIRTUAL DIDACTI ] SOLUCION
ES cA ES

Disefary
documentar un
plan de accion
detallado para
implementar
los objetivos
comerciales
definidos.

Participar de
las sesiones
de X X | X X X | x X X X X X X
seguimiento
del proyecto.

Elaborar un
protocolo que
permita definir
una estrategia
de innovacion
para la X X X X
empresa que
permita
mejorar su
competitividad
en el mercado.

Realizar
actividades al
interior de la
empresa para
fomentar la
generacion de
ideas
innovadoras
para aumentar
la
competitividad,
utilizando
técnicas de
creatividad y
metodologias
de innovacion.

Disefiar un
prototipo de
una de las
ideas
seleccionadas
utilizando
herramientas
de innovacion,
disefio y/o
modelado.

=N 25
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Asesorias

Empresas

Tri
ag

WEPPACLO
up

INCHE
cK

DATOSF
ERA

PR
oy

AMBIEN
TES
VIRTUAL
ES

ESCUEL
As
DIDACTI
cA

H EDEN GISRUPTI
Y TIA vo

PROYECT
oy
SOLUCION
ES

SISTIGESTION
ES

DELPHIANALYTI
cs

ONYXS
OFT

oK
WEB

Identificar al
menos 1
oportunidad de
mercado, para
la cual se debe
formular y
documentar
objetivos
comerciales de
estos
mercados.

Elaborar un
protocolo que
permita definir
una estrategia
de innovacion
para la
empresa Proyi
para mejorar
su
competitividad
en el mercado.

Documentar
los procesos
de gestiéon
proyecto,
proveedores y
clientes
(seleccion,
evaluacion,
negociacion,
gestion de
relaciones y
supervision),
segun las
experiencias
previas.

Implementacio
n de la fase
inicial del
proceso de
gestion de
proyectos,
proveedores y
clientes
disefiado.

Identificar la
informacion
sensible
manejada por
la empresa 'y
cuales son los
principales
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de

seguimiento
del proyecto.

Elaborar un
protocolo que
permita definir
una estrategia
de innovacion
para la
empresa
Edentia para
mejorar su
competitividad
en el mercado.

Definir la
estructura de
precios para
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suscripciones
en el software.
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los procesos
administrativos
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segun las
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previas y
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Implementacio
ny
seguimiento
del protocolo
administrativo,
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documentar
objetivos
comerciales de
este mercado.
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los procesos
de gestion
proyecto,
proveedores y
clientes
(seleccion,
evaluacion,
negociacion,
gestion de
relaciones y
supervision),
segun las
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previas.

Identificar y
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estrategia
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durante las
sesiones de
formacién.

Documentar
los procesos
administrativos
y de gestion
de
proveedores
(seleccion,
evaluacion,
negociacion,
gestion de
relaciones y
supervision),
segun las
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experiencias
previas.

Implementacié
ny
seguimiento
de los
procesos
administrativos
y gestiéon de
proveedores y
clientes
disefiados.

Documentar la
estrategia de
innovacion
para la
empresa Ok
Web.

Fuente Propia

3.2. Definicion de metodologia para el desarrollo de la
actividad y producto esperado

La Actividad 29 se centrara en la intervencion de 15 empresas con el objetivo de

incrementar su productividad e innovacion mediante el cierre de brechas identificadas.

Esta intervencion se llevara a cabo utilizando tres enfoques principales: Formacion,

Asesoria y Mentoria.

3.2.1 Formacion:

Objetivo: Proporcionar a las empresas conocimientos y herramientas necesarias para
fortalecer sus capacidades en areas clave.

Metodologia:
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Se llevaran a cabo sesiones grupales, donde se impartiran cursos y talleres disefiados para
abordar las brechas comunes identificadas en las empresas.

Resultado Esperado: Se espera que las empresas adquieran competencias esenciales que
les permitan mejorar su desempefo operativo y estratégico.

3.2.2 Asesoria:

Objetivo: Ofrecer orientacion especifica para la resolucién de problemas particulares en
cada empresa.

Metodologia: Consultores especializados trabajaran directamente con las empresas para
identificar soluciones adaptadas a sus necesidades especificas, mediante sesiones de
asesoramiento individuales. Durante las sesiones de asesoria, los expertos proporcionaran
recomendaciones técnicas y soluciones especificas a los problemas operativos o
estratégicos que enfrenten las empresas, ayudandoles a mejorar su desempefo en areas
concretas, desarrollando actividades enfocadas en resolver desafios puntuales.

Resultado Esperado: Las empresas podran implementar soluciones personalizadas que
aborden sus desafios especificos, contribuyendo asi al cierre de brechas criticas.

3.2.3 Mentoria:
Objetivo: Acompafiar a las empresas en la aplicacion practica de los conocimientos
adquiridos y en la toma de decisiones estratégicas.

Metodologia: Se desarrollaran sesiones de mentoria 0 consejeria tanto grupales como
individuales, donde mentores experimentados guiaran a las empresas en la implementacion
de mejoras continuas y en la adaptacién a nuevas practicas. Las sesiones de mentoria
estaran centradas en el acompanamiento de largo plazo, donde mentores guiaran a las
empresas en la implementacion de mejoras continuas, promoviendo el desarrollo de
capacidades, el liderazgo, y la adaptacion a nuevas practicas y tendencias del sector. La
mentoria busca el crecimiento integral de las empresas mediante un enfoque mas holistico

Resultado Esperado: Las empresas experimentaran un proceso de transformacién que no
solo cerrara brechas inmediatas, sino que también las preparara para enfrentar futuros
desafios con mayor resiliencia e innovacion.

A lo largo de esta actividad, se combinara el acompafamiento grupal (en los procesos de
formacion y algunas mentorias) con el acompafiamiento individual (a través de las
asesorias) para garantizar un impacto profundo y duradero en cada una de las empresas
involucradas.
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4 EJECUCION IMPLEMENTACION CIERRE DE BRECHAS:

La propuesta de trabajo para el cierre de brechas de las 15 empresas del sector Tl en
Risaralda, se ha dividido en tres grandes categorias que son: Mentorias, asesorias y
formacion. Cada empresa manifestd su necesidad en términos de brechas competitivas
existentes y a partir de ahi se estructuré el programa para dar respuestas a esas
necesidades empresariales.

Para dar inicio al proceso, el dia 18 de octubre se convocé a las empresas por medio de
llamada telefénica, con el fin de agendar su participacion en la reunién de presentacion del
equipo y del proyecto. Esta reunion fue programada para el 24 de octubre de 2024 y se
llevé a cabo de manera virtual, permitiendo asi la interaccién y alineacion con todos los
involucrados. Esta primera sesién buscé establecer una comunicacion efectiva y presentar
los objetivos, responsabilidades y expectativas del proyecto.

La evidencia de las llamadas telefonicas realizadas se puede evidenciar en el anexo 06, y
el cronograma de las actividades del mes de octubre se en la tabla 5: cronograma mes de
Octubre:

Tabla 5: Cronograma mes de Octubre

‘ 'J'rﬂ Now: En cada casila va la acividad, fecha de la semana y hora por empresa
-~

NES OCTUBRE

‘Semana 12125 Octubre Semana 2-28 8l 1
Ur Diago Eduardo arka wiam [ Diego Eduardo Maria Willam

Empresas
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punto com hida

Deiphs Analyics SAS,

Escuela Didéctca Parkcipar en un
84S

GISRUPTVO

Proyecios y
Solciones TISAS

Proyl

Sistoras & gessones
Admrustatives

OkWeb SAS. rourion inco.

09,00 AM
|OCTUBRE -Presenci
Weppa Cloud sk Reatzar un

Partcipar en un

Fuente Propia
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Para el mes de Noviembre, se realizé ejecucion de las diferentes mentorias, asesorias y
talleres, cumpliendo con el cronograma para cada empresa asi:

Tabla 6: Cronograma mes de Noviembre

Fuente propia

Tabla 7: Cronograma mes de Diciembre
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Tabla 8: Cronograma mes Enero.
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Tabla 9 Cronograma Mes Febrero

Fuente Propia
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Tabla 10 Cronograma final mes marzo
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Tabla 11Cronograma Final mes de Abril

/
Empresas Semana 12 2025 de 31 al 04 de Abri
Liz Diego Eduardo William
Mercados Innovacién
3 3 2 horas 01 de abril 9:00 am a 11:00 pm
Escuela Didactica (humberto) Disefiar una politica de
SAS ciberseguridad para la empresa Escuela
Didéctica - Mentoria sobre hemamientas de|
ciberseguridad.
GISRUPTIVO
2h 1 hora - 04:00 PM
28 marzo 2025
oo B [
Proyectos y pemita definir una estrategia
Soluciones Tl SAS mentoria y/o acompafiamiento de innovacion pera &
0 personalizado para asesorar al
empresa que permita mejorar|
equipo en el disefio de una ompetitividaden el
estrategia de innovacion. sue
mercado.
Proyi
H 2 horas
Martes 8 Abril - 8:00 -10:00 aM
Dx los procesos
y de gestion de proveedores (seleccion,
evaluacion, negociacion, gestion de
Ok Web S.A.S. relaciones y supervisién), segin las
experiencias previas.
H 2 horas 10:00 a 12:00 pm
Implementacién y seguimiento de los

nAmeasns administrativas v asstidn da

Fuente Propia

A continuacién, se presentan las acciones realizadas.

4.1 Mentorias:

Las mentorias son una herramienta estratégica clave para potenciar el desarrollo personal
y profesional. A través de un proceso guiado por expertos con experiencia, las empresas
tienen la oportunidad de adquirir conocimientos practicos, resolver desafios especificos y
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fortalecer sus habilidades en un entorno colaborativo. Este enfoque permite no solo el
crecimiento individual, sino también la generacion de resultados tangibles y sostenibles en
diferentes ambitos.

Cabe aclarar que, al 30 de noviembre de 2024, la mentoria lleva un porcentaje de avance
de un 4%, en virtud a que las actividades realizadas se enfocaron en temas de Asesoria y
talleres, ya que las mentorias se encuentran programadas para la ejecucion del contrato en
el 2025; Sin embargo, para el mes de diciembre, se espera tener un avance del 20% en
mentorias.

Para el mes de octubre no se ejecutan mentorias, esto en virtud a que la fecha de inicio del
contrato fue el 17 de octubre en donde hubo una semana para coordinar las actividades
que se ejecutarian y otra semana de ejecucion de actividades, es por esto que, al 31 de
octubre todas las actividades ejecutadas se realizaron como asesoria.

En este mes del 17 al 31 de octubre, el plan de trabajo que se manejo, fue el siguiente:

- Reunidn Inicio donde se presento el equipo de trabajo y el cronograma a trabajar.
- Participar en un programa de creacién de una estrategia de marca integral, este
proceso incluye la realizacion de diferentes asesorias especializadas a empresarios,
orientadas a analizar en profundidad las caracteristicas de la empresa y a efectuar
diagnésticos de su marca con el fin de lograr un mayor impacto y potencializar la
venta de sus productos o servicios.

-Realizar un analisis interno de las estrategias actuales y la identificacion de brechas
en el alcance de clientes.

Para el mes de noviembre se realizan las siguientes mentorias:

4.1.1. Mentoria desarrollar e implementar programas de capacitacion en liderazgo y
habilidades para empleados y lideres.

4.1.1.1. Empresa In Check Integral Solution SAS:

Se realiza mentoria para la empresa indicada en donde participan la sefiora Wendy
Cardona y Daniel salcedo como duefios de la empresa y Diego Veldasquez como mentor,
en esta mentoria, inicialmente se conoce el estado actual de la empresa, cuales son los
objetivos y KPIS para el 2025 y adicional cuales son las metodologias usadas actualmente
para la empresa.
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Al inicio de la mentoria, el mentor ofrece una charla introductora sobre la historia, evolucion,
objetivos, estructura y cultura organizacional de las empresas. Durante esta charla, se
explican de manera detallada los elementos que deberian implementarse dentro de la
compania. Adicionalmente, se realiza una sesion de mentoria enfocada en las metas
empresariales, con el objetivo de identificar las necesidades de la empresa en materia de
liderazgo.

Por ultimo, se hacen diferentes propuestas para que implementen dentro de la empresa
metodologias que construyan a una cultura de liderazgo y asi poder ejercer mejor la
direccién con la empresa para llevarla a niveles superiores.

Se evidencia lo anterior, en el acta de reuniéon -mentoria- y la presentacion como anexo No.
16 La fotografia como evidencia en el anexo 17 y la asistencia de los empresarios en el
anexo 18

4.1.2. Mentoria disefar un plan para expandir la gestion comercial, incluyendo estrategias
para captar nuevos clientes y mejorar la venta de servicios.

4.1.2.1. Empresa Weppa Cloud:

Se realiza mentoria para la empresa indicada en donde participan el sefior Yeison Gémez
y Angela Aragén como duefios de la empresa y Eduardo Sanchez como mentor, teniendo
como objetivo principal discutir estrategias para la promocion y venta de la aplicacion
Chattia en colaboracién con Cotelco y otros actores del sector empresarial.

Dentro de la mentoria se realiza:

- Revision del Programa de Cotelco: Se revisé el programa que Cotelco estd manejando
con la Gobernacion de Risaralda para identificar como Weppa Cloud puede integrarse en
el evento.

- Estrategias de Marketing y Ventas: Se discutid el uso de la inteligencia artificial y el
marketing conversacional como temas principales para la charla de Weppa en el evento de
Cotelco. También se menciond la importancia de avanzar con Asobares para acercar la
solucion a empresarios gastronomicos.

- Boletines y Newsletter: Eduardo recomendo que los boletines de Weppa se realicen en
forma de newsletter y se definan métricas para convertir potenciales clientes en clientes
reales. Actualmente, tienen un 48% de tasa de lectura en sus boletines.
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-Segmento de Clientes: Se identificaron los directores de operaciones y comerciales, asi
como los lideres de Tl, como los segmentos de clientes mas adecuados para la solucion de
Weppa.

- LinkedIn y Sales Navigator: Se discutio la efectividad de LinkedIn y Sales Navigator,
concluyendo que no han sido herramientas efectivas hasta el momento.

- Reunién con Hecho en Pereira: Se acordo gestionar una reunion con Hecho en Pereira,
con Eduardo Sanchez como responsable, hecho en Pereira es una estrategia liderada por
la alcaldia de Pereira, para el posicionamiento de los bienes y servicios de la ciudad a nivel
nacional e internacional. Adicionalmente la estrategia contempla la posibilidad que las
empresas que hacen parte de la marca, puedan conocerse con el objetivo de generar
oportunidades de negocios entre las mismas. El compromiso es generar una reunién con
Cristian Patifio, director de la estrategia de Hecho en Pereira, para presentar los servicios
de Weppa Cloud y definir como pueden ofrecerse las soluciones de Weppa para las
empresas que hacen parte de la estrategia.

- CCD y Desayuno Empresarial: Se menciond la colaboracion con CCD y Sandra Buitrago,
y la organizacion de un desayuno empresarial.

- Free Press y Testimoniales: Se revisara quién puede encargarse de la prensa gratuita y
se considerara la inclusion de testimoniales.

- Estrategia de Referidos: Se destaco la importancia de la estrategia de referidos que ya
estan aplicando.

- Video de Comprador en inglés: Se acordd generar un video en inglés con un cliente
actual.

- Participacion en Eventos: Se invitd a Weppa a participar en la Feria Expobar y a generar
un evento con las empresas del coworking Camellando.

- Networking: Se sugirié participar en la estrategia de networking "El amigo del amigo".
Se evidencia lo anterior en el acta de reunién -mentoria- firmada como anexo 19, la

asistencia de los empresarios en el anexo 20. La fotografia como evidencia de la reunién
en el anexo 21 y entregable como anexo 201.

4.1.3. Mentoria realizar un analisis interno de las estrategias actuales y la identificacién de
brechas en el alcance de clientes.

4.1.3.1. Empresa Weppa Cloud:
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En la reunién, Eduardo, Yeison y Angela discutieron sobre la importancia de la
colaboracién, en el desarrollo de proyectos nacionales e internacionales, haciendo énfasis
en la necesidad de establecer conexiones efectivas y aprovechar espacios recomendados
por Eduardo como “El amigo del amigo”.

También se abordaron temas relacionados con sectores que podrian ser susceptibles de
hacer uso de la herramienta de Chatia, como el de salud y el turismo en Colombia.

De parte de Eduardo se presento informacién acerca de competidores para la empresa a
nivel nacional e internacional, haciendo énfasis en los precios de estas empresas versus
los que esta manejando la herramienta de Chatia. Chatia esta por encima en precios y la
sugerencia es poder revisar si se puede desarrollar un paquete de entrada para las
empresas interesadas. El grueso de empresas colombianas entra dentro de la categoria
pequena y mediana, y dificilmente tienen la capacidad de inversién para poder adquirir la
solucion a los precios que actualmente esta ofreciendo Weppa Cloud. Eduardo propone la
posibilidad de presentar la herramienta a las empresas que hacen parte del cluster de
turismo y salud de Pereira y Risaralda, sin embargo, sugiere que es importante recopilar el
testimonio de la empresa de Santa Marta del sector salud que ya viene utilizando la
herramienta Chatia y poder hacer una venta mas consultiva para las empresas que hacen
parte del cluster. Se hace una revision de la campana paga que hizo la empresa en Google
adwords, para conocer el trafico que se generd, y se crea la discusion sobre cémo se
pueden monetizar esos contactos. De parte de Weppa se menciona que hay un tema
técnico con la solucién que arroja cierta complejidad en el momento de realizar la venta, ya
que la persona usuaria debe tener un acompafnamiento especializado para poder poner en
marcha la herramienta. Esto puede dificultar que los interesados accedan a la misma y
puede ser una de las razones por las cuales no se han captado nuevos clientes.

Se evidencia lo anterior en el acta de reunion -mentoria- firmada como anexo 22, la
asistencia de los empresarios en el anexo 23. La fotografia como evidencia en el anexo 24.
4.1.4. Mentoria disefiar y documentar un plan de accion detallado para implementar los
objetivos comerciales definidos.

En la ruta critica del proyecto, numeral 3.1.2., se hace referencia a la necesidad expresada
por la empresa en estos términos: Disefar y documentar un plan de accion detallado para
implementar los objetivos comerciales definidos.

La mentoria fue realizada de forma individual para las siguientes empresas, asi:

-Ambientes Virtuales
- Delphi Analytics SAS
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-Gisruptivo
-HYO
-Proyi

4.1.4.1. Empresa Ambientes Virtuales:

En esta Mentoria participaron el Ceo de la empresa Luis Alfonso Martinez y la consultora
Liz Hernandez, con el fin de disefar el plan y objetivos comerciales, depurando las
oportunidades reales, realizando estrategias para asi identificar las oportunidades en el
mercado y monetizar las oportunidades actuales. Se revisa el primer prototipo realizado por
la empresa respecto a sus estrategias comerciales.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunidn anexo
No. 25y listado de asistencia anexo No. 26.

4.1.4.2. Empresa Delphi Analytics SAS:

En esta mentoria participaron el Ceo de la empresa Daniel Giraldo y la Consultora Liz
Hernandez, con el fin de analizar la priorizacion de oportunidades del mercado segun el
estado actual de la empresa. Se realiza asesoria de Sprints para ejecutar el plan de accion.

Cuenta con una solucién que no ha encontrado su product marketfit, esta buscando
financiacion a través de clientes para continuar buscando el punto de equilibrio.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién anexo
No. 27 y listado de asistencia anexo No. 28.

4.1.4.3. Empresa Gisruptivo:

En estas Mentorias participaron el Ceo de la empresa Daniel Agudelo y la consultora Liz
Hernandez, con el fin de analizar la priorizacion de oportunidades del mercado segun el
estado actual de la empresa. Se realiza asesoria de Sprints para ejecutar el plan de accién.

La oportunidad que se encontré fue atender con la misma solucidon un nicho masivo, que
aunque su ticket sea menor tienen recurrencia y esta dado por consejos y demas espacios
de reunidn que se requieran grabar, transcribir. Se apoya al desarrollo del plan de accién
para materializar la viabilidad de la oportunidad. Se pide el plan de accidon de manera
detallada para la préxima sesion.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién anexo
No. 29y listado de asistencia anexo No. 30.
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4.1.4.4. Empresa Hyo:

En esta mentoria participaron el Ceo de la empresa Olivia Vélez y la consultora Liz
Hernandez, con el fin de analizar la priorizacion de oportunidades del mercado segun el
estado actual de la empresa. Se realiza mentoria de Sprints para ejecutar el plan de accién,
teniendo como resultado la depuracion de las oportunidades reales del mercado, brindando
a los empresarios los conocimientos necesarios para saber identificar, cuando es una
oportunidad real y cuando no, ademas, de brindar los atributos a identificar al momento de
encontrar una oportunidad de negocio clara, con el fin de aplicar diferentes estrategias y
poder convertirla en venta.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunidn anexo
No. 31 y listado de asistencia anexo No. 32.

4.1.4.5. Empresa Proyi:

En esta Mentoria participaron el Ceo de la empresa Kelli Posada y la consultora Liz
Hernandez, con el fin de analizar habitos corporativos para identificar las oportunidades de
mercado e identificar los atributos Unicos del producto o servicio, teniendo como resultado
la depuracion de las oportunidades reales del mercado, brindando a los empresarios los
conocimientos necesarios para saber identificar, cuando es una oportunidad real y cuando
no, ademas, de brindar los atributos a identificar al momento de encontrar una oportunidad
de negocio clara, con el fin de aplicar diferentes estrategias y poder convertirla en venta.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién anexo
No. 33 y listado de asistencia anexo No. 34.

4.1.5. Mentoria disefiar y documentar un plan de accion detallado para implementar los
objetivos comerciales definidos seguimiento.

En la ruta critica del proyecto, numeral 3.1.2., se hace referencia a la necesidad expresada
por la empresa en estos términos: Disefar y documentar un plan de accion detallado para
implementar los objetivos comerciales definidos Seguimiento. Esta mentoria se realiza con
el fin de realizar un seguimiento a cada una de las empresas respecto a su plan de accion,
con el fin de realizar sugerencias y hacer diferentes recomendaciones al mismo.

Mentoria realizada de forma individual para las siguientes empresas, asi:

- Delphi Analytics SAS
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-Gisruptivo
-HYO
-Onyx
-Proyi

4.1.5.1. Delphi Analytics SAS:

En esta Mentoria participaron el Ceo de la empresa Daniel Giraldo y la Consultora Liz
Hernandez, con el fin de discutir el tema de exploracion de oportunidades y ejecucion del
plan de accion, se realiza una definicion de 3 oportunidades que se puedan ejecutar,
revisando los referentes del producto o servicio de acuerdo a los requerimientos del flujo de
caja del negocio y se establece un plan de accidn a corto plazo para ejecutar.

La empresa queda con las tareas de realizar la propuesta comercial, establecer metas y
diferentes canales de monetizacion. Para la empresa es clave generar flujo de caja y
sostenibilidad financiera a corto plazo.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunidn anexo
No. 35y listado de asistencia anexo No. 36.

4.1.5.2. Empresa Gisruptivo:

En esta Mentoria participaron el Ceo de la empresa Daniel Agudelo y la Consultora Liz
Hernandez, con el fin de revisar avances del piloto de plan de accion de las oportunidades
de mercado, revision de los objetivos vs paso a paso, las habilidades que se deben ejecutar
dentro del plan de accion y los pasos a seguir.

La empresa tiene una maduracion importante en su negocio, se recomienda explorar
métodos que no requieran de su presencia en la operacion para ser mas escalables.

Se coloca como objetivo a la empresa realizar el plan de accién comercial, el cual esta
enfocado en convertir los servicios y productos ofrecidos por la empresa en negocios y
ventas reales, encontrando el primer cliente dentro del plan de accion que lleve consigo un
resultado efectivo, es decir, una venta, por lo que se dan las guias necesarias para lograr
estos objetivos.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién anexo
No. 37 y listado de asistencia anexo No. 38.

4.1.5.3. Empresa Hyo:
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En esta Mentorias participaron el Ceo de la empresa Olivia Vélez y la consultora Liz
Hernandez, con el fin de realizar la revision del plan de accion de las oportunidades de
mercado, revisar el avance y solventar dudas y establecer los KPIS al plan de accién.

El plan de accién esta enfocado en desarrollo de producto, se recomienda usar inteligencia
artificial para hacer un estudio de mercado y busqueda de atributo del producto, igualmente
se recomienda ajustar plan de accién enfocado en la validacion inmediata con experimentos
en situaciones con cliente real.

La empresa HYO debe diligenciar herramientas del plan de accioén y hacer las validaciones
de mercado, tienen un ejercicio interesante de propuesta de valor, son técnicos y rigurosos
con la metodologia.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién anexo
No. 39.

4.1.5.4. Empresa Onyx:

En esta Mentorias participaron con el sefior Oscar Guevara y la consultora Liz Hernandez,
con el fin de conocer el detalle de modelo de Onyx y definir oportunidad de mercado para
trabajar en plan de accion.

Se asesora en temas de retos y ejecucién de oportunidades de mercado con el fin de que
inicien con el plan de accién. La empresa busca liberar el producto del mercado en
diciembre 2024 y tener los distribuidores como aliados de crecimiento y expansién de
mercado.

Una vez se conocen los objetivos de mercadeo de la empresa, se evidencia que hay una
clara oportunidad para la empresa con el lanzamiento de su nuevo producto, el cual puede
ser una solucién y a la vez un reto, ya que deben establecer su producto en el mercado y
empezar a generar ventas, por lo que se dan los lineamientos necesarios con el fin de que
identifiquen las oportunidades reales de mercado.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién anexo
No. 40 y fotografia en el anexo No. 41.

4.1.5.5. Empresa Proyi:
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En esta Mentoria participaron el Ceo de la empresa Kelli Posada, Edwin Fernando mesa y
la consultora Liz Hernandez, con el fin de hacer seguimiento al plan de accién preliminar de
la oportunidad de mercado que fue seleccionada.

Se ha venido realizando mentorias a la empresa con el fin de avanzar en su plan de accién
de mercado, la empresa presenta plan de accion financiero piloto para lograr la venta de
sus productos y servicios, al cual se le realizan ajustes e instrucciones, ya que dentro de
este plan de accion, se encuentra la propuesta comercial que se realizara al gobierno con
el fin de obtener un contrato para su empresa. Ademas, se hace seguimiento del cierre de
un negocio que la empresa se encuentra realizando a participantes de una conferencia, con
el fin de supervisar si estan aplicando los lineamientos ensefiados para que la venta se
realice exitosamente.

La empresa queda con las tareas de enviar la propuesta comercial para darle ajustes finales
y realizar la primera venta para validacién de oportunidades.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién anexo
No. 42 y listado de asistencia anexo No. 43.

4.1.6. Mentoria participar en un programa de mentoria y/o acompafiamiento personalizado
para la reestructuracion administrativa de la empresa que incluya procesos claros para la
seleccion, evaluacion, negociacion de contratos, gestion de relaciones y supervisién del
desempefio tanto de proveedores como de clientes y optimizar sus procesos operativos.

En la ruta critica del proyecto, numeral 3.1.2., se hace referencia a la necesidad expresada
por la empresa en estos términos: Participar en un programa de mentoria y/o
acompafiamiento personalizado para la reestructuracion administrativa de la empresa que
incluya procesos claros para la seleccion, evaluacion, negociacion de contratos, gestion de
relaciones y supervisién del desempeno tanto de proveedores como de clientes y optimizar
Sus procesos operativos.

Esta Mentoria se realiza para las siguientes empresas:

-Empresa OK WEB
-Empresa Triage Soluciones

4.1.6.1. Empresa Ok web:
Esta mentoria se realiza con el sefor Jhon Vélez Ceo de la empresa Ok Web y el consultor

William Saavedra quien realiza de manera individual con el fin de conocer la empresa, cual
ha sido su desarrollo, cuales son sus objetivos, en qué etapa del mercado se encuentran,
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entre otros aspectos, con el fin de conocer sus necesidades, debilidades y fortalezas y asi
poder realizar un diagndstico administrativo que permita agilizar los procesos internos.

Una vez el consultor conoce la empresa, observa que es necesario realizar un plan
administrativo y financiera que permita crecer de manera significativa a la empresa, es por
esto que, con la ayuda y supervisién del consultor, se realizara y aplicara un plan que
permita superar los objetivos propuestos por la empresa y avanzar en su crecimiento.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién anexo
No. 44, listado de asistencia anexo No. 45 y fotografia con el empresario anexo No. 46.

4.1.6.2. Empresa Triage Soluciones:

Esta Mentoria se realiza con la sefiora Ana Maria Mufioz Ceo de la empresa Triage SAS y
el consultor William Saavedra, quien realiza de manera individual con el fin de conocer la
empresa, cual ha sido su desarrollo, cuales son sus objetivos, en qué etapa del mercado
se encuentran, entre otros aspectos, con el fin de conocer sus necesidades, debilidades y
fortalezas y asi poder realizar un diagndstico administrativo que permita agilizar los
procesos internos.

Una vez escuchada la empresa, se entiende el modelo de negocio, la parte administrativa
se encuentra en cabeza de la Ceo, igual que todos los procesos financieros. Se observa
que la empresa es muy pequefia y no ha logrado alcanzar sus objetivos por tanto esta
mentoria fue enfocada en costos y en la parte financiera de la empresa.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién anexo
No. 47, listado de asistencia anexo No. 48 y fotografia con el empresario anexo No. 49.

Para el mes de diciembre se realizaron las siguientes mentorias:

4.1.7. Mentoria disefar y documentar un plan de accion detallado para implementar los
objetivos comerciales definidos.

En la ruta critica de la empresa, numeral 3.1.2., se hace referencia a la necesidad
expresada por la empresa en estos términos: Disefiar y documentar un plan de accién
detallado para implementar los objetivos comerciales definidos.

En esta oportunidad, se realiza una mentoria de cierre con cada uno de los empresarios
que a la fecha de la sesion terminaron de realizar su plan de accién comercial, la consultora
Liz Hernandez, quien realizé seguimiento continuo a este trabajo, realiza el cierre con el
entregable a cada empresa, donde se realiza el diagndstico y se entregan las herramientas

l ' Gobernacion de Camara
' ‘- RISARALDA Pomies
Sentimiento de Todos
Univers m m r. (vmhnyu 2



faltantes al plan de accién para que cada una de las empresas proceda a la ejecucion del
plan.

La mentoria fue realizada de forma individual para las siguientes empresas, asi:

-Ambientes Virtuales
-HYO
-Proyi

4.1.7.1. Ambientes Virtuales:

En esta Mentoria participaron el Ceo de la empresa Luis Alfonso Martinez y la asesora Liz
Hernandez, con el fin de realizar los ultimos detalles al plan de accién de la empresa
Ambientes Virtuales.

La Mentoria se centrd en la etapa critica de iteracion y mejora del plan de accion. Después
de la seleccion de la oportunidad de mercado en la sesion anterior, se trabajé con
Ambientes Virtuales para ajustar y pulir el piloto inicial para garantizar que se alinee con las
metas comerciales y las particularidades del mercado elegido.

Se evaluaron los puntos fuertes y las areas de mejora del piloto elaborado: Se identificaron
elementos clave que podrian potenciar el impacto en el mercado objetivo, desde
caracteristicas del producto hasta estrategias de comunicacion.

Se brindaron recomendaciones practicas para ajustar el formato del plan y optimizar su
Estructura, con énfasis en claridad y priorizacion de acciones. Se analizaron los posibles
riesgos del piloto y se propusieron estrategias para mitigarlos rapidamente, permitiendo
mayor agilidad en la ejecucion.

Se establecieron métricas claras para evaluar el desempefo del piloto en un marco de
tiempo definido, como alcance del mercado, nivel de adopcién y satisfaccion de los clientes
iniciales. Se acordaron los puntos de control para evaluar avances en el préximo sprint.

Posterior a esto, se realiz6 la Ultima reunién de cierre en donde se revisaron y ajustaron los
detalles del tercer borrador del plan para asegurar que todas las actividades estén alineadas
con la generacion de facturacion. Se confirmaron los recursos necesarios para la
implementacion del plan y se validaron los tiempos de ejecucion.

Se enfocaron en tres acciones clave: crear propuestas comerciales personalizadas,
contactar a los prospectos mas relevantes vy fijar reuniones para cerrar el primer contrato.
Se establecidé como prioridad la generacion de un primer cliente, con una facturacion
proyectada de 9 millones.
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Se definieron KPlIs claros para el seguimiento del proceso de ventas y se planificaron puntos
de control a corto plazo para medir la efectividad de las acciones. Se destacé la necesidad
de ajustar el enfoque rapidamente dependiendo de los resultados obtenidos.

Finalmente, se hace entrega del plan de accion al empresario, con las herramientas
construidas en el proceso, con el fin de que inicie con la ejecucién de las mismas.

Se evidencia lo anterior en el acta, la asistencia y fotografia como anexo 91 y el entregable
del plan de accién a la empresa como anexo 92.

4.1.7.2. Proyi:

En esta Mentoria participaron el Ceo de la empresa Kelli Posada, Edwin Fernando mesa y
la consultora Liz Hernandez, con el fin de realizar los ultimos detalles al plan de accion de
la empresa Proyi.

En esta mentoria se analiz6 la claridad del plan en su version piloto, destacando la
necesidad de priorizar actividades mas estratégicas y reducir esfuerzos en areas de menor
impacto. Se ajustaron los mensajes clave para los segmentos de mercado identificados:
organizaciones grandes, pequefos negocios y personas naturales.

Se discutieron enfoques diferenciados para cada segmento de cliente:

eOrganizaciones grandes: Enfoque en propuestas comerciales claras y personalizadas,
presentadas directamente a través de contactos estratégicos como camaras de comercio y
cluster.

ePequenos negocios: Refuerzo de campanas en redes sociales y contacto cercano con
prospectos existentes en la base de datos.

ePersonas naturales: Campanas mas emocionales, aprovechando bonos de descuento y
estrategias promocionales especificas.

Se priorizé la necesidad de un cronograma detallado para implementar las actividades
restantes del plan. Ademas, se establecié un sistema de seguimiento continuo para medir
el impacto de las acciones y ajustar rapidamente en caso necesario.

Finalmente, se hace entrega del plan de accién al empresario, con las herramientas

construidas en el proceso, con el fin de que inicie con la ejecucién de las mismas.
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Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia y la asistencia como anexo 93 y el entregable
del plan de accién a la empresa como anexo 94.

4.1.7.3. Hyo:

En esta Mentorias participaron el Ceo de la empresa Olivia Vélez y Herman Torres vy el
socio José Miguel Beltran y la consultora Liz Hernandez, con el fin de realizar los ultimos
detalles al plan de accién de la empresa HYO.

En esta mentoria se revisaron las tareas completadas en las primeras fases del plan, como
la creacion del portafolio comercial y el acercamiento inicial a clientes potenciales. Se
discutieron los resultados obtenidos, identificando puntos fuertes y areas de mejora en la
estrategia actual.

Se ajustaron actividades de acercamiento a clientes, enfocandose en personalizar las
propuestas comerciales segun las necesidades especificas del cliente y se recomendaron
mejoras en los mensajes clave y materiales promocionales para comunicar de forma mas
clara los beneficios del servicio.

Se establecieron métricas para evaluar el impacto del servicio, como el numero de clientes
contactados, tasa de respuesta y niumero de acuerdos cerrados. Se sugirié implementar un
sistema de seguimiento mas robusto para medir los resultados en tiempo real y realizar
ajustes rapidos.

Finalmente, se hace entrega del plan de accion al empresario, con las herramientas
construidas en el proceso, con el fin de que inicie con la ejecucion de las mismas.

Se evidencia lo anterior en el acta y la asistencia como anexo 95 y el entregable del plan
de accion a la empresa como anexo 96.

4.1.8. Mentoria o acompafamiento personalizado enfocado en apoyar a la empresa en
implementacién de estrategias tributarias y legales.

En la ruta critica de la empresa, numeral 3.1.2., se hace referencia a la necesidad
expresada por la empresa en estos términos: Participar en un programa de mentoria y/o
acompanamiento personalizado para acompanar a la empresa en estrategias tributarias y
legales.

En esta oportunidad, se realiza una mentoria con la empresa OnyxSoft SAS por el mentor
William Saavedra con el fin de conocer la estrategia tributaria y legal de la empresa, su
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estructura de precios de ventas, costos y oportunidades para establecer estrategias para
ser competitivos en precios, teniendo en cuenta lo tributario y legal.

Actualmente la empresa no cuenta con estrategias tributarias, no aplican convenio de doble
tributacién con la CAN vy la estructura de costos esta en construccion para definir una
estrategia que le permita ahorrar en impuestos.

La empresa tiene una proforma legal de contrato donde no determinan las condiciones
tributarias del mismo, entre esas retenciones y demas.

Se establece unas tareas para una préoxima sesién de mentoria, se dan tips tributarios para
bajar la carga de la retencion en la fuente. Adicional se revisa el tema de facturacion de IVA
nacional donde se emitira un concepto una vez se envien los pendientes por parte de la
empresa como lo son: Estructura de costos de servicios, factura de venta y declaracién de
renta 2023.

Adicional se va a revisar la estructura de los costos ya que el CEO la tiene con una
metodologia, pero se cree que no es ajustada y esto no permite tener la realidad del
negocio.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia y la asistencia como anexo 100.

4.1.9. Mentoria revisar y actualizar los procedimientos documentales, incluyendo politicas,
procesos y registros.

En la ruta critica de la empresa, numeral 3.1.2., se hace referencia a la necesidad
expresada por la empresa en estos términos: Revisar y actualizar los procedimientos
documentales, incluyendo politicas, procesos y registros.

En esta oportunidad, se realiza una mentoria con la empresa In Check SAS por el mentor
Diego Velasquez con el fin de revisar cuales son los procedimientos y procesos
documentales que realiza la empresa, con el fin de presentar herramientas que ayuden a
la sistematizacion de los mismos con el fin de agilizar la operatividad de la empresa.

Se presentan diferentes plataformas como herramientas donde se puede agilizar los
procesos y procedimientos con los empleados, proveedores y terceros de la empresa y al
mismo tiempo garantizar que la informacion sera protegida.

Se evidencia lo anterior en el acta y asistencia como anexo 103 y el entregable como anexo
197.

Para el mes de enero se realizaron las siguientes mentorias:
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4.1.10. Participar en un programa de mentoria y/o acompafamiento personalizado para el
acompafiamiento en la identificacion de oportunidades en nuevos mercados
internacionales.

En esta oportunidad, se realiza una mentoria con la empresa Proyectos y Soluciones Tl
SAS, el objetivo de entender en detalle las soluciones y propuesta de valor de la empresa
y poder ofrecer una mentoria para la identificacion de oportunidades en mercados
internacionales.

Se explica el alcance del proyecto de regalias para el fortalecimiento del sector de industrias
4.0 en Risaralda, mencionando la participaciéon de quince empresas, incluida la de Juan
Carlos Proyectos y soluciones TI.

La empresa se enfoca en la transformacion digital a través del desarrollo de software a
medida, trabajando con diversas entidades, incluidas microempresas y entidades del
gobierno. Mediante la herramienta ayudando desarrollada para la caracterizacion de
personas durante la pandemia, permitiendo la entrega de ayudas humanitarias de manera
eficiente.

La herramienta se ha adaptado para otras secretarias, como Hacienda, para identificar
establecimientos comerciales y controlar productos ilegales. Se discutio la posibilidad de
explorar mercados internacionales, mencionando un intento fallido de colaboracién con una
entidad en Italia. Se sugiere explorar mercados de compras publicas en paises como Chile,
Peru y Ecuador, aprovechando los acuerdos de libre comercio. Estrategia Comercial y
Certificaciones. Actualmente, la empresa no tiene un equipo comercial dedicado, pero
planea establecer uno para ampliar su cobertura, cuenta con certificaciones en buenas
practicas de desarrollo de software y esta en proceso de obtener mas.

Se sugiere desarrollar herramientas para mapear oportunidades de negocio de manera mas
eficiente, mantener clientes actuales y buscar nuevas oportunidades en el segundo
semestre del afo.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia y entregable como anexo 104.

4.1.11. Mentoria realizar un analisis para identificar vacios operativos y areas de mejora.

En esta oportunidad, se realiza una mentoria con la empresa In Check Integral Solutions
SAS para identificar areas de mejoras y acompafiamiento que pueda necesitar la empresa
principalmente en tema comercial y de busqueda de nuevos clientes a nivel nacional e
internacional.
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La empresa toma la palabra explicando que han lanzado la segunda version de su software
y esta en proceso de migracion de clientes actuales, la meta para 2024 era lanzar la nueva
version del software, lo cual ya han logrado. Explican a detalle el propdsito del software,
que ayuda a las empresas a implementar sistemas de gestion de seguridad y salud en el
trabajo.

Los empresarios discuten sobre la expansién a mercados internacionales como México,
Chile, y Peru, y mencionan que estan en proceso de pruebas en estos mercados,
colaboraciones y Alianzas. Se menciona una alianza con la empresa chilena Buk para
expandir el software en Chile. El consultor sugiere explorar el Consejo Empresarial
Colombiano en Peru para facilitar la entrada al mercado peruano.

Los empresarios expresan el deseo de realizar un evento de lanzamiento en Pereira similar
al de Steve Jobs, buscando apoyo de universidades y medios de comunicacion y se
discuten la importancia de involucrar a las universidades y gremios locales para garantizar
la asistencia y difusién del evento. Se menciona la posibilidad de involucrar a la alcaldia de
Pereira y la Gobernacion de Risaralda para obtener apoyo logistico y de difusion.

El consultor informa sobre una nueva politica publica en Pereira que podria ofrecer recursos
para proyectos de innovacion. Se acuerda una reunién futura para revisar el plan de
lanzamiento y discutir posibles colaboraciones.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia y entregable como anexo 105.

4.1.12. Mentoria y acompafiamiento personalizado que incluya procesos claros para la
gestion de proyectos, seleccion, evaluacién, negociacion de contratos, gestiéon de
relaciones y supervision del desempeno tanto de proveedores como de clientes.

Esta mentoria se realiz6 de manera individual para las siguientes empresas por el consultor
William Saavedra:

¢ Ambientes Virtuales
¢ Delphi Analytics SAS
e Escuela Didactica.

4.1.12.1. Ambientes Virtuales:

El objetivo de la reuniodn es definir estrategias para fortalecer la visibilidad y competitividad
de Ambientes Virtuales Punto Com Ltda. en el mercado privado, aprovechando su
experiencia en asesoria para la identificacion de huella de carbono. Asimismo, identificar
actores clave y oportunidades dentro del Consejo Privado de Competitividad, el indice de
Competitividad Departamental y la Camara de Comercio Verde, con el fin de posicionar la
empresa en el ecosistema empresarial y ambiental a nivel nacional.
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Durante la sesion se identificd que la empresa Ambientes Virtuales, ofrece, dentro de su
portafolio, servicios de asesoria para la identificacion de la huella de carbono. Con el
objetivo de aumentar su visibilidad en el mercado de manera mas rapida, se explicé la
estructura del Consejo Privado de Competitividad, una estrategia nacional disefiada para
fortalecer la competitividad de los departamentos del pais a través del indice de
Competitividad Departamental.

Este indice incluye, entre sus indicadores internos, el numero de empresas certificadas con
ISO 14001, la norma internacional que regula los sistemas de gestion ambiental. En este
contexto, se identificd la oportunidad de perfilar y fortalecer la propuesta de valor de la
empresa en torno a la competitividad, proporcionando un argumento solido para acceder a
estrategias estatales a nivel nacional.

Durante la socializacién, se presentaron los informes de competitividad del pais y se
identificaron los actores clave que participan en ellos, entre los que se destacan
universidades, empresas y gremios. Estos actores representan canales y aliados
estratégicos que pueden contribuir a la visibilizacidn de la marca a nivel nacional.
Finalmente, como compromiso, se acordd gestionar un acercamiento con la Camara de
Comercio Verde, entidad que lidera estos procesos desde el sector privado y que se alinea
con la estrategia nacional en materia de sostenibilidad y competitividad.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 107.

4.1.12.2. Delphi Analytics SAS:

El objetivo de la reunién fué definir y estructurar los procesos clave para una transicion
efectiva de la empresa al sector privado, enfocandose en la gestion de proyectos, la
seleccion, evaluacion y negociacion de contratos, asi como en la optimizacion de las
relaciones con aliados y clientes. Durante la sesion, se establecieron lineamientos claros
para la implementacion de estos procesos, garantizando que las decisiones estratégicas
sean coherentes con las nuevas metas empresariales y alineadas con las mejores practicas
del sector. Ademas, se abord¢ la importancia del seguimiento de la relacion con aliados y
clientes para asegurar el cumplimiento de los indicadores, todo lo anterior implementando
un pipeline de ventas estructurado que permita gestionar de manera organizada y efectiva
cada etapa del proceso comercial.
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En la reunion se identifico que la empresa se encuentra en una etapa de transicion, pasando
de atender el mercado del sector publico al privado. Para lograrlo con éxito, es fundamental
que la empresa, especializada en la transcripcion de textos, defina una nueva estrategia y
establezca un proceso de ventas enfocado en nuevos segmentos de mercado.

Un aspecto clave de este proceso es definir claramente su propuesta de valor. Ademas,
resulta estratégico identificar actores relevantes, como la Asociacion Nacional de
Industriales, la Federacion Nacional de Comerciantes y el gremio de la Pequefa y Mediana
Empresa, entre otros, ya que estas entidades cuentan con bases de datos que reunen a un
gran numero de empresarios, facilitando el acceso a clientes potenciales.

Asimismo, la implementacion de un proceso organizado de atencion al cliente y
comercializacién permitira medir indicadores clave, como el costo de adquisicion de
clientes, lo que contribuira a optimizar la estrategia de ventas. Como compromiso, El
consultor se encargara de solicitar la informacién complementaria necesaria para
desarrollar una herramienta de andlisis que documente la estrategia y facilite el
acercamiento al mercado objetivo. Este enfoque permitird establecer un proceso
estructurado, documentarlo y hacerle seguimiento para evaluar su impacto y realizar ajustes
en funcion de los resultados obtenidos.

Transicion de mercado: Se reconoce la necesidad de reorientar la empresa del sector
publico al privado, lo que implica ajustar la estrategia comercial y los procesos de ventas.

Definicion de propuesta de valor: Es fundamental clarificar qué diferencia a la empresa en
el mercado y cédmo puede aportar valor a los nuevos clientes.

Identificacion de actores clave: Se sugiere establecer alianzas con asociaciones y gremios
empresariales que concentran una gran cantidad de potenciales clientes.

Proceso de atencidon y comercializacion: La implementacién de un sistema organizado
permitira medir indicadores esenciales, como el costo de adquisicion de clientes.

Herramienta de analisis y documentacién: Se recomienda desarrollar un mecanismo para
documentar la estrategia, hacer seguimiento y evaluar su impacto en el mercado.

Compromisos: El consultor gestionara la recopilacion de informacién clave para definir la
estrategia y mejorar la aproximacion a los nuevos segmentos de mercado.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 108 y entregable como
Anexo 198.
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4.1.12.3. Escuela Didactica.

El objetivo de la sesion es definir procesos claros para la gestion de proyectos, seleccion y
evaluacion de proveedores, negociacion de contratos, y establecer un marco para la
supervision del desempeno tanto de proveedores como de clientes, con el fin de apoyar el
crecimiento y la automatizacion de recursos de la empresa.

Durante la reunion se abordaron temas clave para el desarrollo de la empresa Escuela
Didactica, enfocandose en la identificacion de procesos criticos para el crecimiento
acelerado y la optimizacién de recursos. Se realizé un anadlisis del estado actual de la
empresa, destacando su transicion hacia una nueva estrategia de marca y la necesidad de
adoptar una estructura mas agil para responder a los desafios del mercado. En este
contexto, se propuso la implementacién de la metodologia SCRUM como una herramienta
esencial para mejorar la gestion del tiempo y la eficiencia operativa, permitiendo un mejor
aprovechamiento de los recursos en el desarrollo de proyectos. También se reviso el
organigrama de la organizacién, ajustando roles y procesos segun las distintas lineas de
negocio para fomentar un crecimiento estructurado.

Otro punto central de la discusién fue la importancia de establecer un sistema claro para la
seleccion, evaluacion y negociacion de contratos con proveedores y clientes, con el objetivo
de fortalecer las relaciones comerciales y garantizar el cumplimiento de los acuerdos.
Ademas, se planted la creacidon de un sistema de supervision para monitorear el
desempeno tanto de proveedores como de clientes, asegurando que todas las relaciones
comerciales estén alineadas con los objetivos estratégicos de la empresa.

En términos de comunicacion y expansion, se resalté la necesidad de una transformacion
integral en la estrategia de comunicacion, abarcando desde la pagina web y redes sociales
hasta los uniformes, las comunicaciones internas y externas, las firmas de los correos
electronicos, los fondos de escritorio, los boletines y los mensajes enviados a través de
correo electronico y WhatsApp. Se enfatizé la importancia de comunicar adecuadamente
esta migracion para que clientes y colaboradores comprendan los cambios y su impacto.
La empresa enfrenta dos grandes retos: primero, crecer de manera organizada y orientada
al logro, asegurando que la expansion se realice con una base sdlida y estructurada, y
segundo, consolidar su modelo de negocio basado en Software as a Service (SaaS), lo que
representa una oportunidad clave para su internacionalizacion.

Actualmente, Escuela Didactica atiende el mercado peruano, esta en proceso de
acercamiento al mercado mexicano y tiene interés en expandirse a Ecuador. Sin embargo,
han identificado brechas culturales que afectan la forma de hacer negocios en cada pais.
Como parte de su estrategia de crecimiento, la empresa esta asociada al gremio EdTech
en Colombia. La apertura de nuevos mercados generara una mayor carga de trabajo para
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el equipo, por lo que es fundamental definir los productos adecuados, evaluar la capacidad
de produccion, delegar correctamente las tareas y establecer un flujo de trabajo eficiente.
Para ello, se recomienda la especializacién del equipo y la optimizacion de procesos.

En cuanto a la estructura de negocio, se identificaron cuatro unidades clave: plataformas,
virtualizacion, operacion y el modelo SaaS. Se sugirié realizar un analisis detallado de los
procesos, evaluar las capacidades del equipo, seleccionar los talentos necesarios y, en
caso de existir brechas, contratar o capacitar al personal para garantizar una correcta
ejecucion. Como conclusion, se resaltdé que la implementacion de SCRUM sera un pilar
fundamental para la mejora organizativa. Se recomienda realizar reuniones con los lideres
de cada proceso para sensibilizarlos sobre la metodologia y proporcionarles herramientas
practicas en liderazgo e identificacion de problemas. Esto permitira una adopcion efectiva
del enfoque agil y una mejora significativa en la gestiéon de proyectos dentro de la empresa.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 109 y entregable como
Anexo 199.

4.1.13. Mentoria para disefar y documentar un plan de accién detallado para implementar
los objetivos comerciales definidos.

Mentoria realizada de forma individual para las siguientes empresas:

e Gisruptivo
¢ Delphi Analytics Sas
¢ Onyxsoft Sas

4.1.13.1. Gisruptivo:

Mentoria realizada para la empresa Gisruptivo por la consultora Liz Hernandez, el objetivo
de la sesion es disefiar y documentar un plan de accion detallado que permita la
implementacién efectiva de los objetivos comerciales definidos previamente, asegurando
que todas las actividades estén alineadas con las metas estratégicas de la empresa.

Daniel Agudelo, Ceo de la empresa presenté la version 14 del dispositivo BroCapScan,
destacando las iteraciones realizadas para mejorar la seguridad, eficiencia y portabilidad
del producto que ofrece. Se propuso finalizar la versién 15 con ajustes especificos, como
la incorporacion de una pinza adicional para mayor funcionalidad.

Se identificaron caficultores medianos y grandes como segmento inicial.
Se propuso visitar fincas locales y realizar demostraciones practicas del producto como
estrategia de validacién precomercial.

I ' » Gobernacion de Camara
' - | RISARAL DA Faries
{ Sentimiento de Todos
Universi ul \d h (vm\nm( ]

57



Ciencias @ SGR

Se definieron acciones para recolectar feedback genuino y evaluar el interés real de los
posibles compradores.

La consultora propone realizar el siguiente plan comercial:

o Establecer metas claras: vender los primeros 20 dispositivos en el primer mes.

e Crear un esquema de validacion basado en funcionalidad y disposicion de pago
de los caficultores.

e Ajuste del precio inicial a $55,000 COP por unidad, teniendo en cuenta los costos
actuales de produccion mediante impresion 3D.

o Discusién sobre la viabilidad de utilizar inyeccién de plastico para futuras
producciones masivas y reducir costos unitarios.

e Lograr ventas en 100 fincas diferentes como validacién extendida.

o Explorar alianzas estratégicas con federaciones y comités de cafeteros para
incrementar alcance.

o Visitas a fincas locales: La interaccién directa permite generar confianza vy
demostrar en tiempo real la funcionalidad del producto. Organizar una agenda
clara de visitas priorizando fincas con alto potencial de compra.

e Realizar pruebas en campo con caficultores claves como embajadores iniciales del
producto, utilizando testimonios para aumentar la credibilidad y promover el boca
a boca.

e Incorporar estrategias digitales para ampliar el alcance

e Publicar videos y guias sobre cémo BroCapScan puede mejorar los procesos de
control en cultivos de café.

e Aprovechar comunidades en Facebook y WhatsApp para contactar caficultores
interesados y generar conversaciones sobre la innovacion en el control de broca.

e Realizar una validacién precomercial con las primeras 20 ventas ayudara a
identificar los argumentos mas efectivos para cerrar ventas, las objeciones mas
comunes de los clientes y posibles mejoras en la experiencia del comprador.

Se evidencia lo anterior en el acta, asistencia, fotografia y entregable como anexo 113.
4.1.13.2. Delphi Analytics Sas

Mentoria realizada para la empresa Delphi Analytics sas por la consultora Liz Hernandez,
el objetivo de la sesion es disefiar y documentar un plan de accion detallado que permita la
implementacién efectiva de los objetivos comerciales definidos previamente, asegurando
que todas las actividades estén alineadas con las metas estratégicas de la empresa

La reunion se desarrollé con base a:

a. Estado del mercado:
¢ 95% de la facturacién sigue dependiendo del sector publico central.
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e Se busca diversificar ingresos con clientes privados y gremios empresariales.
b. Estrategia de diversificacion:
¢ Se ha desarrollado una version "light" del software para atraer nuevos clientes.
¢ El precio del producto se ajustd para ser mas competitivo en el mercado privado.
c. Metas de crecimiento para 2025:
¢ Llegar a 40 clientes nuevos, incluyendo entidades publicas y privadas.
¢ Expansion en el sector gremial con alianzas estratégicas.
¢ Posible incursion en mercados internacionales.
d. Definicion de hitos a corto plazo:
e Cerrar al menos un cliente en febrero.
¢ Obtener aprobacion de un gremio para circular la informacién del producto entre sus
afiliados.
¢ Concertar al menos cinco reuniones con consejos municipales para presentar la
solucion.
e. Estrategias clave para la expansion:
¢ Conseguir reuniones con lideres de gremios empresariales (ANDI, Confecamaras,
Fenalco).
¢ Gestionar alianzas con Asocapitales para acceder a consejos municipales.
¢ Contactar al presidente de Andesco (Camilo Sanchez) para facilitar la entrada al
Consejo Gremial.

La sesidn estuvo bien estructurada y alineada con los objetivos comerciales. Se logré definir
estrategias concretas y acciones especificas para alcanzar la meta de 40 contratos nuevos
en el afo. Sin embargo, se pudo haber dedicado mas tiempo a la definicion de métricas de
seguimiento para evaluar el avance de cada estrategia.

Hubo una interaccion fluida entre los participantes, especialmente entre Daniel Giraldo y Liz
Hernandez, quienes trabajaron conjuntamente en la identificacién de oportunidades y retos.
La sesion permitid establecer compromisos claros, aunque en algunos momentos se
desviaron a conversaciones informales que pudieron haber reducido la eficiencia del tiempo
disponible.

La consultora realiza informe final con el entregable del plan de accion a ejecutar y todos
los lineamientos.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 118.
4.1.13.3. Onyxsoft SAS.

Mentoria realizada para la empresa Onyxsoft SAS por la consultora Liz Hernandez, el
objetivo de la sesion es disenar y documentar un plan de accion detallado que permita la
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implementacién efectiva de los objetivos comerciales definidos previamente, asegurando
que todas las actividades estén alineadas con las metas estratégicas de la empresa.

La reunién se desarrollé con base a:

a. Definicién de objetivos concretos:
¢ Lograr que 120 empresas utilicen alguna solucion del portafolio para finales de
noviembre de 2025.
e Contactar a 400 empresas potenciales y asegurar el compromiso de algunos
distribuidores para alcanzar esta meta.

b. Estrategias para distribuidores:
¢ Crear una campafna de marketing para mantener a los distribuidores comprometidos
con el producto, compartiendo avances e informacién exclusiva para fortalecer la
relacion.
¢ Implementar un sistema de incentivos para los distribuidores que logren los mejores
resultados en ventas durante las semanas previas y posteriores al lanzamiento.
c. Progreso en el desarrollo del producto:
e Se discutio la importancia de que el producto sea completamente funcional antes del
1 de septiembre, incluyendo la capacidad de otorgar licencias y activar médulos
adquiridos de manera auténoma.
e Mantener la estrategia comercial alineada con el desarrollo técnico mediante
evaluaciones regulares.
d. Embudo de captacion de empresas:
¢ Disefiar un pre lanzamiento con un enfoque en FOMO (Fear of Missing Out) para
captar datos de empresas interesadas antes del lanzamiento oficial.
¢ Incluir una segmentacion por mercados prioritarios, adaptando mensajes segun las
caracteristicas de cada pais.

Si bien se plantearon nuevas metas y estrategias, se observd que algunos compromisos
del equipo en reuniones anteriores no fueron revisados a profundidad durante esta sesion.
Es importante incorporar un espacio dedicado a evaluar avances especificos de tareas
previas para garantizar continuidad y evitar rezagos.

Aunque se discutieron varias estrategias para alcanzar los objetivos comerciales, algunas
propuestas no fueron priorizadas claramente. Esto puede llevar a una dispersion de
esfuerzos. Un andlisis conjunto para determinar las tareas mas criticas asegurara un uso
mas eficiente de los recursos.
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Aunque se abordaron ideas para mantener activos a los distribuidores, no se discutieron
posibles incentivos a largo plazo que puedan convertirlos en embajadores solidos del
producto. Incluir un enfoque de fidelizacién para distribuidores en la estrategia general es
clave para garantizar su compromiso sostenido.

La documentacion de los acuerdos y tareas discutidas durante la sesion puede mejorarse.
Detallar con precisién las responsabilidades, plazos y métricas de éxito permitira un
seguimiento mas claro y organizado en préximas reuniones.

La consultora realiza informe final con el entregable del plan de accion a ejecutar y todos
los lineamientos.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 119.

4.1.14. Mentoria para capacitar al equipo de trabajo en metodologias como Design
Thinking, Lean Start UP, Agile e Innovacion abierta para mejorar la capacidad de innovacién
de la empresa y aumentar su competitividad en el mercado.

Mentoria realizada de forma individual para las siguientes empresas:

e Ambientes Virtuales.

e Edentia

e Hyo

e Proyectos y Soluciones Tl
e Datosfera

4.1.14.1. Ambientes virtuales:

Mentoria realizada para la empresa Ambientes virtuales por la consultora Liz Hernandez,
Capacitar al equipo de trabajo en el uso de metodologias como Design Thinking, Lean
Startup, Agile e Innovacién Abierta, con el propdsito de:

1. Fortalecer la capacidad de innovacion: Brindar herramientas practicas y
conceptuales que permitan al equipo identificar y resolver problemas de manera
creativa y estructurada.

2. Impulsar la competitividad: Aplicar estas metodologias para desarrollar soluciones
innovadoras que diferencien a la empresa en el mercado y satisfagan las
necesidades cambiantes de los clientes.

3. Promover la agilidad organizacional: Introducir enfoques interactivos vy
colaborativos que optimicen los procesos internos, reducen el tiempo de respuesta
y mejoren la capacidad de adaptacion al entorno competitivo.
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Se realiza una contextualizacion sobre innovacion y creatividad, Innovacién no solo
tecnoldgica, sino en procesos, productos y modelos de negocio, la importancia de
comprender y abordar las necesidades reales de los clientes, Introducciéon de garantias
extendidas y servicios adicionales como respaldo postventa, creacion de experiencias de
usuario fluidas y confiables, garantizando entregas anticipadas.

Se explica como el usar el Design Thinking para analizar las necesidades de los clientes
y el desarrollo de una metodologia practica para solucionar problemas reales y agregar
valor, se debe crear una propuesta comercial inicial clara y especifica, incluyendo
términos, condiciones y garantias.

Es clave garantizar que cada canal de comunicacién, ya sea digital o presencial, cuente
con un mensaje coherente y alineado a los valores del negocio. Optimizar los canales
digitales con informacion clara y segmentada permitira una experiencia mas fluida para
los clientes, mejorando su percepcién y facilitando el proceso de venta.

Se explican las Estrategias de cross-selling y upselling, se debe aprovechar cada
interaccion con el cliente para identificar oportunidades de ventas complementarias. Por
ejemplo, ofrecer servicios adicionales, como asesoria extendida o paquetes de
seguimiento, puede incrementar tanto el valor del ticket promedio como la percepcién de
valor agregado.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 114.
4.1.14.2. Edentia:

Mentoria realizada para la empresa Edentia por la consultora Liz Hernandez, Capacitar al
equipo de trabajo en el uso de metodologias como Design Thinking, Lean Startup, Agile e
Innovacion Abierta, con el propésito de:

1. Incrementar la capacidad de innovacion: Dotar al equipo de herramientas y
enfoques que les permitan identificar problemas, generar soluciones creativas y
desarrollar proyectos innovadores de manera estructurada.

2. Fomentar la competitividad en el mercado: Aplicar las metodologias aprendidas
para diferenciar a la empresa y responder a las demandas cambiantes del mercado
de manera agil y efectiva.

3. Promover la colaboracion y el trabajo interdisciplinario: Crear un entorno de trabajo
que facilite la co-creacion y el intercambio de ideas entre los miembros del equipo,
impulsando proyectos innovadores en todas las areas de la empresa.
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4. Asegurar la sostenibilidad del proceso de innovacion: Introducir practicas que
permitan implementar un enfoque de mejora continua y adaptacién en los procesos
y productos de la empresa.

La consultora Liz Hernandez presenté el alcance de la asesoria y Leonardo Ordofiez como
Ceo de la empresa, compartié informacion sobre las lineas de negocio actuales de
Edentia, resaltando inteligencia artificial y realidad aumentada como areas clave.

Se discutid6 como empatizar con los clientes y prototipar soluciones basadas en sus
necesidades (Design Thinking). Lean Startup: Validar ideas de negocio antes de invertir
recursos significativos.

Se analizaron las diferencias entre los mercados internacionales y nacionales y se discuti6
la posibilidad de adaptar productos existentes para corporativos en el pais.

Se asesora sobre la creacion de un prototipo por la empresa adaptado a las necesidades
de los corporativos para presentar en Starco (Medellin).

Es clave actualizar y optimizar la pagina web para reflejar profesionalismo y credibilidad,
asegurando que esté bien posicionada en motores de busqueda. Esto permitira que los
clientes potenciales encuentren facilmente informacién clara y relevante sobre Edentia,
facilitando la conversion de prospectos.

Se recomienda integrar testimonios de clientes y casos de éxito en el sitio web para
reforzar la confianza y destacar la experiencia de la empresa en soluciones tecnoldgicas
avanzadas. Clasificar a los prospectos en segmentos claros: pequefas, medianas y
grandes empresas, adaptando el mensaje comercial a los intereses y necesidades
particulares de cada grupo, Implementar un sistema de seguimiento automatizado (CRM)
que permita gestionar interacciones con clientes de manera eficiente, asegurando un
contacto constante y oportuno.

Se sugiere implementar métricas clave en cada canal para evaluar su efectividad, como:
o Pagina web: Trafico, tiempo en pagina y consultas realizadas.
o LinkedIn: Interacciones por publicacion, alcance y generacion de leads.
o Eventos: Numero de contactos generados, reuniones programadas y
conversiones posteriores.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 115.
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4.1.14.3. Hyo:

Mentoria realizada para la empresa Hyo por la consultora Liz Hernandez, Capacitar al
equipo de trabajo en el uso de metodologias como Design Thinking, Lean Startup, Agile e
Innovacion Abierta, con el propésito de:

1. Fortalecer la capacidad de innovacién: Proveer herramientas y enfoques que
permitan al equipo identificar oportunidades, resolver problemas de manera
creativa y desarrollar soluciones que se adapten a las necesidades del mercado.

2. Aumentar la competitividad empresarial: Fomentar la aplicacion de procesos
innovadores que diferencien a la empresa frente a sus competidores, maximizando
la eficiencia y la propuesta de valor.

3. Impulsar la colaboracién interdisciplinaria: Promover un entorno de trabajo
dinamico y colaborativo, donde las metodologias aprendidas faciliten la co-
creacion de ideas y soluciones innovadoras.

4. Garantizar la sostenibilidad del cambio: Introducir una base metodolégica que
permita a la empresa adoptar practicas de innovacion de manera continua y
sistematica.

Se discutieron ejemplos practicos de como otras industrias aplican soluciones existentes
en contextos nuevos, generando innovacion. Se aclaré que la innovacién no siempre
implica productos nuevos, sino también modelos de negocio y estrategias.

Se identificaron etapas clave como empatizar, definir, idear y prototipar, reconociendo
cémo ya se aplican estas practicas en la empresa (Design Thinking). Se resalté la
importancia de construir, medir y aprender rapidamente a través de experimentos para
validar hipotesis de mercado y se destacaron las ventajas de iterar en ciclos cortos y
colaborar con terceros para enriquecer las soluciones.

Los principales desafios estan relacionados con la disponibilidad de recursos humanos y
financieros para avanzar en el desarrollo del prototipo. Se exploraron métodos para liberar
tiempo y capacidades, como la contratacién temporal o modelos de remuneracion diferida.

Se propuso estructurar un documento que detalle pasos, responsables y métricas para
cada etapa del plan de accion y se discutieron posibles ajustes al modelo operativo para

priorizar la comercializacion de ModOne.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 116.
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4.1.14.4. Proyectos y Soluciones TI:

Mentoria realizada para la empresa Proyectos y Soluciones Tl por la consultora Liz
Hernandez, para capacitar al equipo de trabajo en el uso de metodologias como Design
Thinking, Lean Startup, Agile e Innovacion Abierta, en la cual se ejecutaron los siguientes
temas:

a. Revision del modelo de negocio actual:

e La empresa opera principalmente con clientes del sector gobierno (70% de ingresos)
y tiene una dependencia significativa de contratos con la Gobernacién de Risaralda.

e El producto estrella es el software "Ayudando, " que ha generado soluciones
derivadas para la caracterizacién de personas y gestion de riesgos.

b. Discusion sobre diversificacion de clientes:

Se analizaron oportunidades de aplicar el software en sectores privados como
fundaciones y empresas medianas o grandes.

Se propuso explorar nichos como la salud (IPS) y grandes corporaciones interesadas
en caracterizacion de clientes, como Nutresa o Bavaria.

Propuesta de innovacién en procesos y modelo de negocio:

Evaluar la creacién de un programa de referidos estructurado que incentive a terceros
a conectar a la empresa con nuevos clientes potenciales.

Considerar un modelo de negocio tipo Software as a Service (SaaS) para ofrecer
soluciones mas accesibles y escalables a pequefias empresas o entidades no
gubernamentales.

c. Identificacion de limitaciones actuales:

e Dependencia en la contratacion publica y los desafios de tiempo asociados a los
procesos administrativos del gobierno.
¢ Necesidad de mejorar la propuesta de valor para clientes privados, demostrando un
retorno tangible de la inversion.

El equipo mostro interés y disposicion para aprender las metodologias propuestas, con
aportes relevantes durante las discusiones. Sin embargo, en algunos momentos, las
intervenciones se centraron mas en problemas especificos de proyectos actuales que en la
aplicacion general de las herramientas, lo que podria haberse equilibrado mejor.
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Si bien la sesion permitio identificar ideas interesantes, se observo la falta de un marco
estratégico claro para priorizar y estructurar dichas ideas. Esto sugiere que el equipo
necesita un enfoque mas definido para traducir la innovacién en acciones concretas y
medibles.

La sesion tuvo un ritmo dinamico, pero algunos temas clave, como la exploracion del
modelo SaaS o las estrategias de diversificacion, no se discutieron con suficiente
profundidad.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 120.
4.1.14.5. Datosfera SAS

Mentoria realizada para la empresa Datosfera SAS por la consultora Liz Hernandez, para
capacitar al equipo de trabajo en el uso de metodologias como Design Thinking, Lean
Startup, Agile e Innovacion Abierta, en la cual se ejecutaron los siguientes temas:

Analisis de la empresa: Datosfera SAS tiene 14 afos en el mercado. Sus lineas de negocio
son:

¢ Infraestructura digital (hosting, servidores, dominios, correos).

¢ Disefio y desarrollo web (sitios corporativos, tiendas virtuales, intranets).

e Generacion de contenido (redes sociales, administracion de paginas).

El servicio de infraestructura genera la mayor utilidad con menos esfuerzo.
» Se aplicé un cuestionario de oportunidades de mercado e innovacion.

» Se destacaron tendencias clave:

* Se identificd la oportunidad de incorporar IA en:

* Atencion al cliente mediante agentes virtuales y automatizacion.

* Tiendas virtuales con inteligencia artificial aplicada al e-commerce.

» Se decidio trabajar en una innovacioén incremental.

Se establecieron dos opciones:
1. Implementacion de IA en tiendas virtuales para optimizacion de procesos.
2. Desarrollo de un sistema de atencion al cliente basado en |A.

Claridad en la direccion estratégica: Se identificd una transicion en la empresa hacia la
infraestructura digital como negocio principal, dejando de lado otros servicios que
demandan mas esfuerzo y menos rentabilidad.
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Innovacion enfocada en rentabilidad: La eleccion de desarrollar una solucion de A para
atencion al cliente responde a la necesidad de automatizacion y generacién de ingresos
con menos esfuerzo operativo.

Antes de la ejecucion del producto, se acordé realizar un benchmarking de soluciones
existentes para garantizar una diferenciacion competitiva.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 121.
Para el mes de Febrero se realizaron las siguientes mentorias:

4.1.15. Participar en un programa de mentoria y/o acompanamiento personalizado para
asesorar al equipo en el disefio de una estrategia de innovacion.

Esta Mentoria fue orientada por Liz Hernandez para las empresas Ambientes Virtuales,
Hyo, Proyi, Ok Web, Datosfera y Edentia de forma individual.

4.1.15.1. Ambientes virtuales:

Se realiza mentoria y acompafiamiento personalizado para asesorar el equipo de trabajo
de la empresa Ambientes Virtuales en el disefio de una estrategia de innovacion.

En el desarrollo de la reunion la consultora procede a exponer los resultados del
telemercadeo asi:

o0 Las empresas ya cuentan con profesionales que gestionan la huella de carbono,
reduciendo la demanda del servicio externo.

o No hay obligatoriedad en el registro de huella de carbono, lo que disminuye la urgencia
por contratar estos servicios.

o FENALCO ofrece una certificacién no oficial, lo que genera confusion en el mercado.

En cuanto a la Propuesta de innovacion:

0 Se exploraron modelos de negocio disruptivos para generar ingresos rapidos

o Plataforma de compensacion de huella de carbono.

o Certificacién express para PYMEs.

o Programas de educacion con beneficios tributarios. Se definié un modelo hibrido llamado
EcoCertified, que combina certificacion rapida, formacion y uso de tecnologia.

Acciones a seguir:
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o Optimizar la propuesta comercial para hacerla mas atractiva y de facil acceso.
o ldentificar incentivos fiscales que puedan motivar a las empresas a contratar el servicio.
o Contactar a la Universidad Libre para validar su interés y necesidad real.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 122.
4.1.15.2. Hyo:

Se realiza mentoria a la empresa Hyo para brindar acompafiamiento personalizado al
equipo de HYO en el disefio de una estrategia de innovacién, con el fin de optimizar sus
procesos internos, mejorar la gestién del tiempo y fortalecer la estructura organizativa de
sus unidades de negocio. A través de una metodologia participativa, se busca identificar
oportunidades de innovacion aplicables, definir acciones concretas para su implementacion
y establecer un plan de seguimiento que garantice la mejora continua dentro de la empresa.

Se han identificado tres unidades de negocio en HYO:

o Infraestructura de servidores: Implementacion en AWS con certificacion.

o Software Factory: Desarrollo de software a medida con metodologias innovadoras
(BPMN y mapas de flujo de usuario).

o0 Moss One: Producto estrella de la empresa, con foco en facturacion electronica.

Se evidencia una falta de procesos estandarizados en la prestacion del servicio y una
deficiencia en la gestion de tareas y seguimiento de proyectos. Se sugiere Implementar una
herramienta de gestion del tiempo basada en prioridades (se sugiere el uso

de Jira), Innovacién en procesos para optimizar el flujo de trabajo y mejorar la productividad
y realizar una sesion de ideacion en la proxima reunion para mejorar Moz One con un
enfoque innovador.

La Empresa mostr6 un alto nivel de interés y compromiso con la sesion. Se identificaron
problemas clave en la gestién del tiempo, el seguimiento de tareas y la eficiencia operativa.
Aunque hubo una buena disposicion para reconocer areas de mejora, en algunos casos la
conversacion se centré mas en el diagndstico que en la busqueda inmediata de soluciones,
lo que requirié intervencién para redirigir la discusion.

Se logré un consenso sobre la importancia de priorizar la innovacion en Moz One, asi como
la necesidad de mejorar los procesos de gestion interna. Sin embargo, la formalizacion de
tareas y responsabilidades no se dio de manera espontanea y requirié un esfuerzo adicional
para concretar compromisos especificos.

Aunque se discutieron herramientas como Jira y Trello para la gestion de tareas, no se
estableciéo de inmediato una estrategia clara para su implementacién. Se requiere un
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seguimiento mas estructurado para garantizar que las mejoras propuestas se lleven a cabo
de manera efectiva

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 124.
4.1.15.3. Proyi:

Se realiza mentoria a la empresa Proyi con el fin de discutir sobre si el proyecto se orienta
a innovacion en procesos, servicios, productos o modelos de negocio, la evaluacion de
modelos de monetizacion y distribucion del servicio y planificacion para la implementacion
del agente en diferentes plataformas y modelos de prueba.

En la sesion realizada se definié que la innovacion del proyecto no esta en el producto
(agente de IA) sino en la manera en que se entrega el servicio concluyendo que el foco
debe estar en innovacion de servicio mas que en modelo de negocio o0 procesos internos.

Se debatieron dos enfoques:

1. Captacion directa de clientes finales: Instalaciéon del agente en pequenas empresas y
negocios individuales.

2. Canales de distribucién a través de agencias: Utilizar intermediarios para llegar a mas
clientes de forma masiva.

La consultora sugirié que, en lugar de centrarse en validar con un solo cliente, es mas
eficiente probar con varios a través de intermediarios.

La empresa propuso que el agente se instale primero en la pagina de ProjectBot para
evaluar su efectividad antes de expandirlo. Se destaco la importancia de que el servicio sea
facil de integrar y configurar para las empresas interesadas, mencionando que la estrategia
de marketing podria incluir un "Powered by ProjectBot" para generar mayor reconocimiento.

Se acordd que el cobro debe realizarse directamente al usuario final, mientras que las
agencias recibirian una comisién por referir clientes, discutiendo como estructurar el
sistema de pagos para que la agencia facilite la venta sin ser el punto de pago principal.
Se plante6 la necesidad de establecer pruebas piloto con aliados cercanos antes de
expandirse al mercado general.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 125.
4.1.15.4. Ok Web:

Se realiza mentoria a la empresa Ok Web con el fin de brindar mentoria y acompafamiento
personalizado al equipo para disefiar una estrategia de innovacion alineada con los
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objetivos del negocio, identificando oportunidades, metodologias y acciones concretas que
permitan optimizar procesos, mejorar la propuesta de valor y generar un impacto sostenible
en el mercado.

Se realiza una evaluacién a la empresa Ok Web, encontrando que la empresa ha
sobrevivido 14 afos, pero presenta problemas de seguimiento a clientes y rentabilidad.

Se identifico la necesidad de estructurar mejor la oferta de valor y comunicarla
adecuadamente a los clientes, explicando metodologias como Design Thinking y Lean
Startup para aplicarlas en la empresa. Se propuso fortalecer el cluster Novitas como una
estrategia de relacionamiento y generacién de negocios.

Se identificd que la empresa dedica poco tiempo a la parte mas rentable del negocio, por lo
que se recomienda enfocarse en las actividades que generan ingresos y dejar de
dispersarse en multiples proyectos sin retorno financiero.

Se recomienda por la consultora:

o Eliminar o delegar actividades de bajo impacto.

o Enfocar recursos en los proyectos mas rentables mediante un andlisis costo-beneficio.
o Implementar una metodologia de gestién del tiempo para maximizar la eficiencia en
tareas estratégicas.

Optimizacién de Rentabilidad y Modelo de Negocio

o0 La empresa necesita una estructura de costos mas eficiente y un modelo de monetizacién
claro.

o Acciones recomendadas:

o Definir fuentes de ingresos escalables y sostenibles.

o Reducir costos innecesarios sin afectar la propuesta de valor.

o Implementar una estrategia de precios competitiva alineada con el valor percibido por

el cliente.

3. Seguimiento y Fidelizacion de Clientes

o Actualmente, existe una brecha en la comunicacién y seguimiento con clientes, lo que
afecta la recurrencia y lealtad.

Se sugiere Crear un sistema automatizado de seguimiento y retencion (CRM u otro
software) y desarrollar estrategias de fidelizacion, como programas de beneficios o servicios
adicionales.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 128.

4.1.15.5. Datosfera:
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Se realiza mentoria a la empresa Datosfera con el fin de brindar acompanamiento y
asesoria personalizada al equipo para disefiar y ejecutar una estrategia de innovacion,
mediante la estructuracion de procesos, identificacién de oportunidades en el mercado,
implementacién de soluciones tecnoldgicas y establecimiento de un modelo de negocio
viable, con el fin de mejorar la eficiencia, escalabilidad y competitividad del proyecto.

La sesion se llevo a cabo de la siguiente manera:

a. Infraestructura y avances técnicos:
e Selogré un 100% de funcionalidad en la infraestructura, incluyendo servidores
y sistemas de automatizacion.
e Se implementd una solucion de monitoreo en tiempo real con alertas
automaticas mediante Telegram.
e Se utilizé software OpenSource para optimizar costos sin sacrificar calidad y
rendimiento.
b. Analisis del mercado y monetizacion:
e Se estudiaron modelos de negocio exitosos en inteligencia artificial y
automatizacion de servicio al cliente.
e Se analizaron diferentes formas de cobro, incluyendo suscripciones, consumo por
transaccién y modelos hibridos.
e Se identificd una estrategia de pricing basada en una relacion costo-eficiencia,
diferenciandose del mercado por el valor agregado en soporte y servicio.
e Desarrollo del producto y validacion:
e Se presento una version inicial del producto con integracion a multiples canales de
comunicacion (WhatsApp, Telegram, Instagram).
e Se establecio un cronograma para completar el MVP (Producto Minimo Viable) en
los proximos 7 dias.
e Se estructuré una estrategia para la primera prueba con clientes reales y la
validacion del modelo de negocio.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 148.

4.1.15.6. Edentia:

Se realiza mentoria a la empresa Edentia con el fin de participar en un programa de
mentoria y/o acompanamiento personalizado para asesorar al equipo en el disefio de una
estrategia de innovacion

La sesion se llevo a cabo de la siguiente manera:

a. Innovacion y Transformacioén Digital
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o Se identificé que muchas empresas presentan "mucho discurso y poca ejecucion”.
e Se enfatiz6 en la necesidad de metodologias claras para implementar inteligencia
artificial y automatizacion.
e Se discutié la resistencia al cambio por parte de los equipos internos.
b. Sostenibilidad y Cumplimiento Normativo
e Las empresas enfrentan desafios en la medicidon de impacto ambiental.
o Se identificaron tres retos clave: monitoreo de consumo energético, trazabilidad en
cadenas de suministro y automatizacion de reportes de sostenibilidad.
e Se propuso la implementacion de inteligencia artificial para optimizar estos
procesos.
c. Fomento de la Creatividad e Innovaciéon en Empresas
e Se identificaron barreras internas como burocracia y falta de metodologias para
estructurar la innovacion.
e Se sugiri6 la creacion de laboratorios de innovacién y sesiones de co-creacion.
e Se propuso el uso de asistentes virtuales para formacién en nuevas tecnologias.
d. Conexién con Startups y Ecosistemas de Innovacién
o Se destacd la dificultad de las grandes empresas para trabajar con startups debido
a procesos burocraticos.
e Se propuso un modelo de colaboraciéon con pagos y validaciones rapidas para
facilitar la integracion.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 149.

4.1.16. Participar en un programa de mentoria y/o acompafamiento personalizado para el
acompanamiento en la identificacion de oportunidades en nuevos mercados
internacionales.

Esta Mentoria fue orientada por Eduardo Sanchez para la empresa Delphi Analytics SAS
con el fin de discutir sobre la estrategia de internacionalizacién de la empresa, enfocandose
en la promocién en mercados latinoamericanos y la importancia de establecer conexiones
efectivas. También para abordar oportunidades en ferias y eventos organizados para
facilitar la entrada a nuevos mercados.

La empresa Delphi Analytics expreso su optimismo a pesar de las dificultades del entorno
actual indicando que los meses de enero, febrero y marzo son cruciales para la facturacion,
ya que por su actividad es en estos meses es cuando se cierra la mayoria de contratos,
para la facturacion del ano representando el 98% de los ingresos.
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Se discutioé la compra del 100% de la compafiia por parte de Daniel y su enfoque en la
internacionalizacién, especialmente en el sector publico.

El consultor planted la necesidad de entender la estrategia de internacionalizacion de la
empresa y como se puede agregar valor desde el proyecto en el que estan involucrados.

La empresa ha desarrollado productos mas enfocados y el mercado latinoamericano es una
gran oportunidad debido a similitudes culturales y politicas con Colombia.

Se discutieron los productos que han desarrollado, incluyendo una version "Lite" para
consejos de asambleas y un producto para juntas directivas, que se esta ofreciendo a
empresas como Bancolombia y Grupo Sura, teniendo como meta alcanzar 40 empresas
del sector privado facturando mensualmente lo que le permitiria mantener la empresa sin
necesidad de vender en exceso.

El consultor sugiere explorar el tema de compras publicas en otros paises de América
Latina, mencionando la importancia de los acuerdos comerciales que permiten a las
empresas colombianas participar en procesos de compras en el extranjero.

Se menciond la importancia de las camaras de comercio binacionales y la posibilidad de
conectarse con consejos empresariales en Peru.

El consultor destaco la importancia de participar en la Macro rueda de Pro Colombia en
Cali, programada para julio, como una oportunidad para conectar con empresarios y
compradores internacionales.

Finalmente, la reunion se centré en la estrategia de internacionalizacién de la empresa, la
importancia de las compras publicas y la necesidad de establecer conexiones en mercados
clave como Peru y México.

Se acordd un seguimiento para explorar oportunidades y definir un plan de accion claro
para avanzar en la internacionalizacion.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 123.

4.1.17. Capacitar al equipo de trabajo en metodologias como: Design Thinking, Lean Start
UP, Agile e Innovacion abierta para mejorar la capacidad de innovacion de la empresa y
aumentar su competitividad en el mercado.

Mentoria Realizada por la consultora Liz Hernandez para la empresa Proyi, con el fin de
dar a la empresa las metodologias necesarias para mejorar la capacidad de innovacion de
la empresa.

Innovacion en Proyi Bot como diferenciaciéon del producto en el mercado:
o Proyi Bot permite a cualquier empresa integrar inteligencia artificial en su sitio web sin
necesidad de conocimientos técnicos avanzados. Se diferencia de la competencia al no
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pretender emular una conversacion humana, sino ofrecer un asistente digital eficiente y
adaptable.

o Su propuesta de valor se basa en la facilidad de integracion y personalizacién segun las
necesidades del negocio.

Estrategia de Adquisicion de Clientes

o Se discutieron dos enfoques principales para la comercializacion del producto:

o Venta directa a empresas.

o Alianzas con agencias digitales para que ofrezcan Proyi Bot como parte de sus servicios.
0 Se concluyd que, a corto plazo, la estrategia de agencias es la mas eficiente, dado que
estas ya cuentan con una base de clientes establecida.

Modelo de Negocio y Monetizacion

0 Se definieron tres planes de suscripcidn con limites de interaccion:

o Plan Basico — Para pequefias empresas con bajo trafico.

o Plan Intermedio — Para empresas con trafico medio.

o Plan Avanzado — Para empresas con alto volumen de interacciones.

0 Se propuso una opcioén de pago por uso en la que los clientes recargan créditos segun su
consumo.

o0 Se destacé la importancia de establecer un precio inicial accesible para fomentar la
adopcion del producto.

a. Diferenciacion del producto:

Se identific la necesidad de comunicar claramente como Proyi Bot se distingue de otras
soluciones del mercado. Enfatizar la facilidad de integracion y personalizacion sera clave
para captar clientes.

b. Estrategia comercial escalable:

La opcion de trabajar con agencias presenta ventajas estratégicas para la adopcion del
producto, pero debe complementarse con herramientas que faciliten la venta directa en el
futuro.

c. Flexibilidad en monetizacion:

Ofrecer multiples opciones de pago (suscripcion y pago por uso) permitira que el producto
se adapte a diferentes tipos de clientes y necesidades.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 135.

4.1.18. Documentar los procesos de gestion proyecto, proveedores y clientes (seleccion,
evaluacion, negociacion, gestion de relaciones y supervision), segun las experiencias
previas.

Mentoria realizada por el consultor Wiliam Saavedra para las empresas Ambientes
Virtuales, escuela didactica y Delphi analytics SAS de forma individual asi:
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4.1.18.1. Ambientes Virtuales:

Se realiza mentoria con el fin de realizar una revision de los procesos haciendo principal
énfasis en la importancia de establecer un embudo de ventas para lograr la conexion real
con el mercado de establecer también cédmo se presta el servicio cuales son los entregables
cual es el tiempo y cual es el costeo de cada una de las ofertas que presenta la empresa a
sus clientes.

Durante la reunidon se indagd sobre cudles son los procesos que la empresa tiene
implementados, como estan organizados, cual es la estructura organizacional a quien hace
el espiritu del equipo de trabajo y como realizan la contratacion porque todo hace parte de
la importancia de poder tener en el radar todas las capacidades técnicas y operativas de la
empresa para asi poder ponerlas a disposicion de la estrategia de mercadeo.

Con lo anterior se pretende organizar a las personas y a las estrategias para lograr los
objetivos establecidos por la organizacion. Dentro de estos acuerdos se establece
articulacion con la Camara de Comercio verde se comparte su portafolio su contacto de
servicio y se invita al boot Camp que se realizara el proximo viernes es importante que para
lograr la escalabilidad de la organizacion se envie la informacién completa se tengan en
cuenta los procesos y principalmente se establezca cédmo va a ser la relacién con los aliados
estratégicos que van a prestar el servicio.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 126.

4.1.18.2. Escuela Didactica:

Se realiza mentoria con el fin de fortalecer el liderazgo y optimizar la gestion en Escuela
Didactica mediante la implementacién del marco de trabajo SCRUM, con el fin de mejorar
la comunicacion, la toma de decisiones y la eficiencia operativa. Se buscd alinear
estrategias para la gestion de clientes y proveedores, definir un plan de expansién
internacional, potenciar el desarrollo profesional del equipo y establecer un plan de accion
con indicadores clave de seguimiento para asegurar el éxito de la transformacion agil en la
organizacién

Se identificaron desafios en la comunicacion, la toma de decisiones y la eficiencia operativa
dentro de la organizacion. Asimismo, se resaltaron oportunidades para optimizar procesos,
fortalecer la colaboracion y potenciar el talento del equipo.

Se explicd el marco de trabajo SCRUM como una metodologia agil para mejorar la gestion.
Se definieron sus principios fundamentales: iteracion, transparencia y adaptabilidad. Se
detalld el ciclo de planificacion, ejecucion, revisién y adaptacion, junto con herramientas
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clave como Sprints, Daily Stand-Ups y Retrospectivas. Ademas, se establecieron los roles
esenciales dentro del equipo: Product Owner, Scrum Master y equipo de desarrollo, cada
uno con responsabilidades especificas.

Asignando roles claros y fomentando una cultura agil dentro del equipo. En la gestion de
clientes y proveedores, se recomendd establecer un protocolo estructurado para su
seleccion y evaluacion, ademas de mejorar la retroalimentacion con los clientes para
optimizar su experiencia. En cuanto a la expansién internacional, se sugirié priorizar
mercados mediante un analisis detallado y adaptar estrategias de marketing a cada
contexto cultural. Se destaco la importancia de fortalecer habilidades blandas en el equipo
y estructurar planes de mentoria personalizados. Para el seguimiento y medicion de
resultados, se recomendd un sistema agil con KPIs claros y responsables definidos.
Finalmente, se resaltdé que el éxito de la transformacion agil depende de un cambio de
mentalidad organizacional, promoviendo el compromiso y la colaboracién en todos los
niveles.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 137.

4.1.19. ldentificar la informacién sensible manejada por la empresa y cuales son los
principales riesgos cibernéticos para esta informacion.

Mentoria realizada por el consultor William Saavedra para la empresa Escuela Didactica
con el fin de utilizar la herramienta Eslabon CDA para evaluar el estado actual de la
ciberseguridad, identificando vulnerabilidades en la cultura digital, adopcion de contrasefias
seguras y deteccion de amenazas. Con base en los resultados, fortalecer las buenas
practicas, capacitar al personal y definir un plan de accién para mejorar la seguridad digital
en la institucion.

Durante la reunion, se acordd con la empresa Escuela Didactica el uso de la herramienta
Eslabon CDA para evaluar y fortalecer la ciberseguridad en la institucion. Se explicé en
detalle el proceso de implementacion, incluyendo la evaluacion de la cultura en
ciberseguridad, la adopcion de contrasefas seguras y la deteccidn de amenazas.

Asimismo, se revisé como se presentara el analisis de estadisticas con 3BN, que permitira
identificar fortalezas y debilidades en los diferentes departamentos. Se destacd la
importancia del monitoreo continuo a través de la consola de administracion para supervisar
el cumplimiento de buenas practicas de seguridad digital. Ademas, se plante6 la necesidad
de capacitar al personal y certificarlo como Usuario 1.0 con el fin de fortalecer la primera
linea de defensa contra las amenazas cibernéticas. Finalmente, se establecié un plan de
accion para la implementacion del diagndstico y el seguimiento de las mejoras en seguridad
digital dentro de la institucion.
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Se logré un acuerdo con Escuela Didactica para la implementacion de la herramienta
Eslabon CDA, con el objetivo de evaluar y fortalecer la ciberseguridad en la institucion.
Durante la reunion, se explicé el proceso de diagndstico y su importancia para identificar
vulnerabilidades y areas de mejora. Se resalté la necesidad de capacitar al personal en
buenas practicas de seguridad digital y se establecieron los primeros pasos para la
ejecucion del plan de accion. Se recomienda dar seguimiento a la implementacion y
programar una nueva reunion para revisar los avances y resultados obtenidos tras la
aplicacion de la herramienta

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 127.

4.1.20. Disenar y documentar un plan de accién detallado para implementar los objetivos
comerciales definidos.

Mentoria realizada por la consultora Liz Hernandez para las empresas Datosfera y
Proyectos y Soluciones SAS de forma individual asi:

4.1.20.1. Datosfera:

Se realiza mentoria con el fin de Disefiar y documentar un plan de accién detallado que
permita la implementacidén efectiva de los objetivos comerciales definidos, estableciendo
hitos, estrategias y métricas de seguimiento para garantizar su cumplimiento dentro del
plazo estipulado.

Se establecio la hoja de ruta para desarrollar un sistema de servicio al cliente basado en
IA, incluyendo KPIs y objetivos.

a. KPIs Definidos:

o Implementacion del prototipo en la web propia del responsable.

o Establecimiento de métricas de desempeno del servicio.

o Evaluacion de viabilidad y funcionalidad antes del lanzamiento comercial.

b. Hitos Claves:

o Infraestructura montada: Instalacién del servidor y aplicaciones necesarias.

o Primera integracion realizada: Vinculacion con sistemas externos (redes sociales, chat,
bases de datos).

o Demo funcional: Prueba interna del servicio en una agencia de turismo.

o Prototipo minimo viable (MVP): Implementacion basica para evaluar desempefio.
c. Estrategias Implementadas:

o Organizacion de tareas por semanas para un desarrollo estructurado.

o ldentificacion de obstaculos técnicos y comerciales para mitigar riesgos.

0 Registro documentado de problemas y soluciones para trazabilidad.
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Durante la sesién hubo una buena dinamica de trabajo en equipo, donde el asesor guio la
sesion sin imponer decisiones, sino permitiendo que la empresa definiera sus propias
estrategias.

Se promovié el pensamiento critico y la toma de decisiones a través de preguntas dirigidas
que ayudaron a clarificar los objetivos y desafios.
Se finaliza la sesién, realizando el entregable del plan de accién propuesto por la consultora.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia y entregable como anexo 129.

4.1.20.2. Proyectos y Soluciones SAS:

Se realiza mentoria con el fin de Disefiar y documentar un plan de accién detallado que
permita la implementacion efectiva de los objetivos comerciales definidos, estableciendo
hitos, estrategias y métricas de seguimiento para garantizar su cumplimiento dentro del
plazo estipulado.

a. Exploracion de oportunidades de mercado:

o Se discutieron sectores clave donde la plataforma podria tener impacto:

0 Salud: Captura de datos de pacientes en zonas sin conectividad, gestion de
medicamentos, georreferenciacion.

0 ONGs: Control y distribucion de ayudas humanitarias.

o Construccioén: Seguimiento de obras, seguridad en el trabajo.

o Seguridad privada: Control de rondas y accesos.

0 Se priorizo el sector salud debido a oportunidades cercanas con hospitales.

b. Plan de accion para implementacion en el sector salud:

o Meta: Lograr la primera propuesta comercial aceptada antes del 26 de marzo de 2025.

0 Se establecieron tres victorias tempranas:

o Finalizacion del prototipo adaptado al sector salud.

o Presentacion del demo a una entidad de salud y obtencion de feedback.

o Entrega de la propuesta comercial ajustada y seguimiento hasta su aceptacion.

o Se dividieron responsabilidades entre equipo de desarrollo, direccion comercial y
gerencia.

o Se definié un esquema de reuniones periddicas de seguimiento de 15 minutos diarios.

c. Estrategias de ejecucion:

o Planificaciéon semanal con objetivos claros.

o Delegacion de responsabilidades para optimizar tiempos.

o Uso de herramientas de gestion para el monitoreo del progreso.

a. Enfoque estratégico y claridad en la oportunidad de mercado

* Se logro identificar y priorizar el sector salud como una oportunidad viable y cercana, con
un plan de accién concreto para alcanzar el primer cliente.
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* La estrategia planteada permite optimizar los recursos y aumentar las probabilidades de
éxito al enfocarse en un mercado con alta necesidad y baja competencia tecnolégica en la
captura de datos médicos.

b. Capacidad de adaptacion y vision innovadora del empresario

 Se evidenci6 gran flexibilidad y apertura a explorar nuevos mercados, lo que refuerza la
capacidad de diversificacion del negocio.

* La empresa tiene una solucion tecnolégica escalable, adaptable a multiples sectores
(salud,

ONGs, construccion, seguridad privada), lo que le brinda un amplio potencial de
crecimiento.

c. Implementacion de procesos estructurados para la ejecucion

* Se defini6 un plan de trabajo con hitos claros, responsables y fechas limite, lo que facilita
la ejecucion de tareas y el seguimiento de resultados.

* La adopcion de habitos de seguimiento diario de 15 minutos permitira mejorar la eficiencia
operativa y mantener la disciplina en la ejecucion del proyecto.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia y entregable como anexo 144.

4.1.21. Evaluar el estado actual de la ciberseguridad, implementar mejoras y formar al
personal en buenas practicas.

Mentoria realizada por el consultor William Saavedra para la empresa In Check con el fin
de evaluar el estado actual de la ciberseguridad, identificar vulnerabilidades y areas de
mejora, y definir un plan de accién para fortalecer la proteccion de la informacién. Ademas,
se estableceran estrategias para la implementacién de mejoras en los protocolos de
seguridad y se capacitara al personal en buenas practicas para minimizar riesgos vy
garantizar la seguridad digital de la empresa.

Durante la reunién, se explico el diagnéstico utilizando la herramienta Eslabon CDA, con el
objetivo de identificar los niveles de cultura en ciberseguridad, la adopcion de contrasenas
seguras y el coeficiente de deteccién de amenazas. Con base en los datos de 3BN, se
explican las estadisticas para determinar qué departamentos requerian mayor atencién en
seguridad digital, identificando fortalezas y debilidades en la estructura de proteccion de la
empresa. A través de la consola de administracion, se explica el monitoreo del trabajo del
personal en materia de seguridad digital, verificando el cumplimiento de las politicas
establecidas y detectando areas de mejora.

Como parte del fortalecimiento de la ciberseguridad, se propone un programa de
entrenamiento que permitié capacitar a los colaboradores para que se conviertan en la
primera linea de defensa contra ciberdelincuentes, obteniendo la certificacién Usuario 1.0.
Finalmente, se propone definir un plan de accidon con medidas concretas para mejorar la

I -' Gobernacion de Camara
i Comatcie
' / ) RISARALDA famu:
\ Sentimiento de Todos
Universi ul \d T( (vm\nm( ]

79



Ciencias @ SGR

seguridad digital, asignando responsables y plazos especificos, y estableciendo sesiones
de seguimiento para evaluar avances y realizar ajustes segun sea necesario.

Durante la reunién, se identificd la necesidad de reforzar la cultura de ciberseguridad en
algunos departamentos que presentaron bajos niveles de adopcién de buenas practicas.
Se evidencio que el uso de contrasefias seguras sigue siendo un desafio, por lo que se
recomendo implementar autenticacion multifactor (MFA) en los accesos criticos. Ademas,
se observé que el coeficiente de deteccion de amenazas puede mejorar con entrenamientos
mas frecuentes y simulaciones de ataques controlados. El monitoreo a través de la consola
de administracion permitié detectar areas donde el cumplimiento de las politicas de
seguridad es irregular, por lo que se sugiri6 un seguimiento mas estricto. Finalmente, se
destaco el interés del personal en la certificacion Usuario 1.0, pero se recomendé hacer
énfasis en la aplicacion practica de los conocimientos adquiridos para fortalecer la
seguridad digital en el dia a dia.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia y entregable como anexo 130.

4.1.22. Realizar actividades al interior de la empresa para fomentar la generacion de ideas
innovadoras para aumentar la competitividad, utilizando técnicas de creatividad y
metodologias de innovacion.

Mentoria realizada por la consultora Liz Hernandez para las empresas Ambientes Virtuales,
Proyi y HYO, de forma individual asi:

4.1.22.1. Ambientes Virtuales:

Se realiza mentoria para la empresa Ambientes Virtuales con el fin de fomentar la
generacion de ideas innovadoras dentro de la empresa, utilizando técnicas de creatividad
y metodologias de innovacion, con el propdsito de fortalecer la competitividad y desarrollar
soluciones diferenciadoras que agreguen valor al negocio.

Analisis de la propuesta comercial actual:

0 Se evalud la presentacion de la oferta de calculo de huella de carbono.

o Se hicieron ajustes para que la propuesta comunicara valor agregado en lugar de
percibirse como una oferta con "regalos".

b. Implementacién de metodologias de innovacion:
o Se identificé que la empresa estda aplicando innovacién incremental al mejorar
progresivamente su propuesta.
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0 Se explicé la diferencia entre Design Thinking y Lean Startup, confirmando que ambas
metodologias han sido utilizadas en la estructuracién de la oferta.

c. Optimizacion de la estrategia de venta y comercializacion:

o Se corrigio el enfoque de venta: en lugar de obsequiar beneficios, se incluyeron como
parte del paquete con un valor agregado.

o Se resalté la importancia de establecer precios estratégicos y presentar una oferta
atractiva a los clientes.

d. Definicion de una estrategia de precios y posicionamiento:

0 Se propuso estructurar la oferta en tres categorias segun el tamafio de la empresa:
o0 Pequefia empresa

o0 Mediana empresa

o0 Empresa grande

Se trabajé en la sesidén en la manera de presentar la oferta de manera mas atractiva, pero
aun falta perfeccionar la claridad del mensaje. Se recomienda trabajar en un “elevator pitch”
conciso y poderoso. La consultora sugiere estructurar los planes en diferentes categorias
de empresas (pequefias, medianas y grandes), lo cual ayuda a que cada cliente se sienta

identificado y se agilicen las negociaciones. Estrategia de Precios: Se enfatizé en la
importancia de mostrar precios con valor percibido (por ejemplo, aumentar el precio de los
cursos para que se perciban como valiosos).

Se recomienda hacer pruebas con clientes para evaluar la aceptacion de los precios
sugeridos discutiendo la aplicacién de Design Thinking y Lean Startup, destacando la
necesidad de mejorar la propuesta con base en el feedback de los clientes. Es clave que el
empresario continde aplicando estos principios de manera estructurada.

Se recomendo no solo presentar la propuesta, sino también preparar estrategias para cerrar
ventas en la misma reunion. Esto incluye enviar la propuesta antes de la reunién para filtrar
interesados y hacer ajustes en el momento.

Se sugirié cambiar los nombres de los planes para alinearlos con la identidad innovadora
de la empresa, lo que puede ayudar a hacer la oferta mas memorable y atractiva.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 131.

4.1.22.2. Proyi:

Se realiza mentoria para la empresa Proyi con el fin de Fomentar la generacion de ideas
innovadoras dentro de la empresa mediante la aplicacion de técnicas de creatividad y
metodologias de innovacion, con el fin de identificar nuevas oportunidades de mejora y
fortalecer la competitividad del negocio en el mercado.

l ' Gobernacion de Camara
‘- RISARALDA Pomies
Sentimiento de Todos
Univers m m r. (vmhnyu 2

81



Ciencias @ SGR

a. Validacion con clientes potenciales:

o Se discutio la importancia de validar la propuesta de valor con empresas tecnolégicas
bien posicionadas, como CloudLabs.

o0 Se enfatizé que la reunién con CloudLabs debe estar estructurada con preguntas de
validacién y un plan claro de accién.

b. Estrategia de monetizacion:

o Se analizaron modelos de cobro basados en suscripcion mensual y por uso (tokens o
interacciones).

o Se determind que la mejor estrategia es ofrecer un plan mensual base (aproximadamente
21- 22 USD) con posibilidad de paquetes adicionales segun el consumo.

o Se propuso definir distintos paquetes de servicio con limites de uso, al estilo de planes
prepagos de telefonia.

c. Estrategia de ventas y negociacion:

o Se reforzo la importancia de seguridad y confianza en la presentacion de la solucion.

0 Se recomendo incluir un servicio adicional de valor (ej. Google Analytics) para generar
mas interés en la negociacion.

o Se discuti6 la posibilidad de utilizar una empresa aliada para la facturacion en caso de no
contar con personeria juridica.

d. Preparacion de la propuesta comercial:

0 Se establecié la importancia de estructurar una propuesta comercial clara y bien disefiada.
0 Se recomendé utilizar ChatGPT para generar una primera versién de la propuesta
basada en estrategias de venta de Grant Cardone.

o0 Se acordd que la propuesta debia enviarse ese mismo dia, dado el retraso en su
presentacion.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 146.
4.1.22.3. Hyo:

Se realiza mentoria con la empresa HYO con el fin de Realizar actividades al interior de la
empresa para fomentar la generacion de ideas innovadoras que aumenten la
competitividad, utilizando técnicas de creatividad y metodologias de innovacion.

La sesion se llevé a cabo de la siguiente manera:

a. Productividad y metodologias:

Se discuti6 la finalidad de la innovacién como medio para resolver problemas y mejorar
procesos. Se identificaron Design Thinking y Scrum como metodologias clave.

b. Herramientas de gestion:
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Se revisaron las herramientas actuales (Trello y Jira) y se propuso explorar Airtable para
optimizar el seguimiento de proyectos. Se hablé de la posibilidad de automatizacién con
Zapier o Make.

c. Definicion de roles:

Se establecié que Olivia tomara un rol gerencial centrado en la gestion del cumplimiento
de tiempos y optimizacion de procesos.

d. Optimizacion interna:

Se definié la necesidad de un sistema de seguimiento diario (daily) para detectar bloqueos
en los proyectos y mejorar la comunicacion.

e. Innovacién aplicada:

Se identificé la posibilidad de fraccionar desarrollos en equipos mas pequefios con acceso
limitado a repositorios, optimizando costos en el area de desarrollo.

Se realizan las siguientes observaciones

a. Optimizacién del area de desarrollo: Se identificd que esta area consume la mayor
cantidad de recursos. Se sugirio la contratacién de desarrollo fraccionado con acceso
limitado a repositorios, optimizando costos y productividad.

b. Fortalecimiento del liderazgo gerencial: Se establecié que Olivia debe asumir un rol
mas estructurado en la gestién del cumplimiento de plazos y eficiencia operativa, sin
necesidad de involucrarse en aspectos técnicos.

c. Automatizacién de procesos internos: Se sugirié la integracién de herramientas para
facilitar el seguimiento de proyectos sin duplicar esfuerzos, garantizando mayor
trazabilidad y eficiencia.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 150.

4.1.23. Evaluar al interior del equipo de trabajo la viabilidad de las ideas generadas en
términos de mercado, tecnologia, y recursos necesarios.

Mentoria realizada por el consultor Wiliam Saavedra para las empresas Ambientes
Virtuales, Weppa Cloud, Datosfera, Proyi, Hyo y Edentia de forma individual asi:

4.1.23.1. Ambientes Virtuales:

El objetivo de la reunién es identificar un entregable que permita hacer una evaluacién de
la viabilidad de las ideas generadas y de acuerdo a la reunion se pacté un flujo de trabajo
para conexién con aliados estratégicos la comercializacion y la participacion en espacios
de conexion.
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Durante la reunién se hablé con el gerente de la importancia de seguir conectados con el
ecosistema el evento que va a realizar la Camara de Comercio verde en la ciudad de El
analisis de como se presta el servicio y la importancia de identificar los conectores ideales
para poder hacerlo de la mejor manera y que esos procesos que indocumentados en ese
sentido el consultor quedo en la tarea de proponer un entregable para presentar el 28 de
febrero.

El gerente de la empresa propone realizar la entrega el dia 28 de febrero a partir de las 8:30
h de la manana junto con sus aliados estratégicos con el fin de generar validacion entre los
socios

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 136.
4.1.23.2. Proyi:

Se lleva a cabo una mentoria con el propésito de evaluar, dentro del equipo de trabajo, la
viabilidad de las ideas generadas en términos de mercado, tecnologia y recursos
necesarios. En el desarrollo de la mentoria se desarrolla el objetivo principal de la misma,
el cual es determinar la factibilidad del proyecto, centrandose especificamente en el
desarrollo de un chat que integra diversos servicios ya implementados. Esto responde a la
necesidad de brindar mayor atencion y desarrollo a Proyi, con el fin de alcanzar un minimo
producto viable (MVP).

Durante la actividad, se evidencia la importancia de realizar un pivote en el proyecto,
orientandolo hacia un chat que permita una atencion eficiente y que estara disponible en un
plazo de 10 dias. Este cambio busca, ademas, facilitar un espacio de conexién con
las Camaras de Comercio, con el objetivo de presentar una propuesta concreta para que
la Camara de Comercio de Armenia contemple la incorporacién de esta tecnologia dentro
del desarrollo y ejecucion de sus proyectos.

Como parte de la estrategia, se propone evitar términos como pilotos o pruebas y, en su
lugar, enfocarse en la presentacién de un producto minimo viable, el cual sera validado a
través de alianzas estratégicas que garanticen su implementacion y escalabilidad.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 138.
4.1.23.3. Weppa Cloud:

Se realiza mentoria a la empresa Weppa Cloud con el objetivo de evaluar la viabilidad en
términos de mercado, tecnologia y recursos. Se analizara su diferenciacion, modelo de
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adopcion desde la estrategia comercial para garantizar su sostenibilidad y competitividad
en el mercado

La reunion abordara la viabilidad de Weppa Cloud, enfocandose en su posicionamiento en
el mercado, estrategia comercial y sostenibilidad. Se analizara los segmentos de clientes
clave. Ademas, se estableceran los proximos pasos, asignando responsabilidades y plazos
para su implementacion.

Se identificaron los segmentos de clientes mas relevantes y su potencial de adopcién del
servicio. También se definieron estrategias comerciales, incluyendo oportunidades de
alianzas estratégicas. Se asumié el compromiso de acercarse a las Camaras de Comercio
para explorar oportunidades de colaboracién, promociéon y apoyo al crecimiento de la
plataforma. Finalmente, se determinaron los préximos pasos, asignando responsabilidades
y plazos de ejecucién para asegurar un seguimiento efectivo y el cumplimiento de los
objetivos estratégicos.

Se resalté la relevancia de establecer alianzas estratégicas y acercamientos a las Camaras
de Comercio como una via para ampliar la red de contactos y generar nuevas oportunidades
de negocio.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 139.
4.1.23.4. Edentia:

Se realiza mentoria con la empresa Edentia con el objetivo de evaluar la viabilidad del
Gemelo Digital del Comportamiento Humano desarrollado por Edentia, analizando su
impacto en el mercado, la aplicabilidad de su tecnologia y los recursos necesarios para su
implementacion.

Se analizé su impacto en el mercado y su aplicabilidad en distintos sectores, priorizando la
identificacion de alianzas estratégicas y la integraciéon con el ecosistema del Eje Cafetero,
dado que su presencia ha sido mas fuerte en otras regiones del pais.

Se resalté la importancia de fortalecer la estrategia comercial y de posicionamiento del
Gemelo Digital, priorizando la busqueda de alianzas estratégicas y la expansion hacia el
ecosistema del Eje Cafetero, ya que el proyecto ha tenido mayor actividad en otras regiones
del pais. Se identificd la necesidad de establecer conexiones con Camaras de Comercio,
entidades gubernamentales y actores del sector tecnolégico para facilitar la adopcién y
escalabilidad de la solucién en la regién. Ademas, se sugiri6 mejorar la accesibilidad del
proyecto para diferentes niveles de desarrollo tecnoldgico y generar métricas de impacto
que respalden su efectividad. Finalmente, se concluyé que el proyecto tiene un alto
potencial transformador, pero requiere un enfoque mas estructurado en su modelo de
implementacién y comercializacion en nuevos territorios.
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Se propone realizar el acercamiento a las entidades gremiales para la exploracion de
presentacion de proyectos en conjunto.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 140.
4.1.23.5. Hyo:

Se llevé a cabo una mentoria con la empresa Hyo para evaluar, junto con su equipo de
trabajo, la viabilidad de las ideas generadas en términos de mercado, tecnologia y recursos
necesarios.

Durante la reunién, Hyo presenté una vision general de la organizacion, explicando
su estructura, modelo de trabajo, vision estratégica y comercial, asi como los aspectos
técnicos relacionados con sus productos. También se expuso la forma en que la empresa
esta operando y comercializando su producto principal, lo que permitié a los participantes
tener una comprension global de su funcionamiento.

Durante la reunién se hizo una presentacion de la organizacién de la forma de trabajo del
producto principal y en la forma como estan haciendo la comercializacion se identificaron
puntos de trabajo en comun por lo cual se acordd un segundo espacio para establecer o
buscar y explorar acciones conjuntas de trabajo en el mercado. Se identificé que la principal
necesidad es establecer unos procesos que permitan el escalamiento de la empresa.

Durante la reunién se hablé sobre la empresa los productos, la vision, la estructura, el
modelo de trabajo, la vision estratégica y comercial, aspectos técnicos que permitieron
tener una visién global una linea de trabajo que nos permita conectar con actores del
ecosistema en ese sentido se acordo la segunda reunion.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 141.

4.1.23.6. Datosfera:

Se realiza mentoria a la empresa Datosfera con el fin de evaluar al interior del equipo de
trabajo la viabilidad de las ideas generadas en términos de mercado, tecnologia, y recursos
necesarios.

Durante la reunion, se realizé un analisis de la estructura organizativa y de los productos
priorizados por la agencia. Se destacé la importancia de personalizar el discurso desde el
mercadeo para lograr un mayor impacto tanto en los procesos como en la comercializacion.

l ' Gobernacion de Camara
‘- RISARALDA Pomies
Sentimiento de Todos
Univers m m r. (vmhnyu 2

86



Ciencias @ SGR

Como principal interrogante, surgié la duda sobre si la estrategia comercial deberia
enfocarse en una gestion integral de procesos o en la especializacion en un proceso
especifico dentro de un nicho de mercado, con el objetivo de comunicarlo de manera mas
efectiva.

En este sentido, y de acuerdo con la estrategia actual de la organizacién, se consideré clave
ayudar a definir y aterrizar un enfoque claro. Se concluyd que la generacién de discursos
especificos segun el nicho de mercado es fundamental. Por ejemplo, la optimizacion de
procesos de comercializacion para una agencia turistica no puede abordarse de la misma
manera que para el sector productivo.

Asimismo, se hizo énfasis en que los mentores ofrecen una vision externa del negocio, pero
la decision final debe ser tomada por ellider de la empresaen su rol de gerente,
asegurando que la estrategia se alinee con los objetivos y necesidades de la organizacion.
Finalmente se propuso una accion en donde se pudiera organizar de manera clara una
estrategia de comercializacién para el nicho.

Se identificd que los bots de inteligencia artificial pueden generar un plus importante dentro
de los procesos que tiene una organizacién especificamente a través de los canales
digitales.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 142.

4.1.24. Documentar la estrategia de innovacion para la empresa Ok Web.

Se realiza mentoria para la empresa ok web con el fin de desarrollar y documentar una
estrategia de innovacion que permita la diferenciacion en el mercado, la optimizacién de
sus modelos de negocio y la implementacidn de procesos sostenibles. Esta estrategia debe
enfocarse en la generacion de ingresos recurrentes, la expansion a nuevos mercados y la
consolidacién de la empresa como referente en soluciones digitales. Ademas, debera
establecer un marco de acciéon con metas claras, indicadores de desempefio y un plan
operativo que garantice su ejecucion efectiva.

La sesion se llevd a cabo con base a los siguientes puntos:
o Optimizaciéon del modelo de negocio:

e Se establecié la meta de facturar 300 millones anuales con nuevos
modelos de negocio.

e Se discutio la necesidad de transformar el modelo de pago por horas a un
modelo recurrente para garantizar ingresos sostenibles.
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e Se recomendo disenar cinco lineas de negocio con enfoque en
recurrencia.

o Estrategia de posicionamiento y marca personal:
e Se analizo la posibilidad de ofrecer servicios de SEO para marca
personal, incluyendo optimizacion de LinkedlIn y generacion de contenido.
e Se discutié la necesidad de estructurar el servicio para garantizar
resultados a largo plazo.

o Sostenibilidad operativa y financiera:
o Se identificd la necesidad de contratar un equipo base en lugar de
depender unicamente de contratistas independientes.
e Se propuso una estrategia de facturacion por suscripcion o membresia
para mejorar la estabilidad financiera de la empresa.

Se evidencia lo anterior en el acta, fotografia, asistencia como anexo 147.
Para el mes de marzo, se ejecutaron las siguientes actividades:

4.1.25. Mentoria para optimizar los procesos de seguimiento y retroalimentacién dentro de
la organizacion, asegurando una comunicacion efectiva para la empresa Yeminus.

Se realiza mentoria para la empresa Yeminus por la consultora Liz Hernandez con el fin de
evaluar los resultados obtenidos en la implementacion de las estrategias comerciales y
operativas de la empresa, identificando fortalezas, oportunidades de mejora y ajustes
necesarios para optimizar el desempenfo. A través del andlisis de indicadores clave (Kpis),
se busca garantizar el cumplimiento de los objetivos comerciales, mejorar la toma de
decisiones y definir acciones correctivas que impulsen el crecimiento y sostenibilidad del
negocio.

Una vez revisada la medicion de resultados y ajustes se encuentra que la empresa Yeminus
establecio Kpis claros para evaluar el crecimiento del 20% en ventas virtuales para 2025,
ajustando las fechas de medicion para asegurar una comparacién adecuada entre periodos.
Ademas, se implementé una herramienta de trazabilidad mensual para medir el impacto de
cada estrategia.

La consultora propone un plan de accion para recuperar la confianza en los clientes
insatisfechos en virtud a que se identificé una disminucion en la recomendacién con clientes
existentes, realizando un contacto personalizado con cada uno, estableciendo una
estrategia para mejorar el soporte y fortalecer la relacién con los clientes.

Se determiné que es necesario aumentar la generacion de leads mediante publicidad
digital. La consultora propuso una meta inicial de 20 leads mensuales para garantizar un
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flujo constante de oportunidades de negocio e implementar un enfoque basado en el
concepto de Fear of Missing Out (FOMO) para incentivar la conversién de clientes
potenciales.

La sesion se desarrolld6 con una metodologia clara, permitiendo estructurar objetivos
concretos y definir acciones medibles para cada estrategia comercial. Esto facilita la
ejecucion y seguimiento de los compromisos. Se evidencié una excelente coordinacién
entre las areas de la empresa, lo que permite una implementacién mas efectiva de las
estrategias definidas. Mantener este nivel de compromiso garantizara mejores resultados.
La reunion permitié identificar puntos clave para fortalecer la fidelizacion de clientes y
optimizar el modelo de ventas. Ahora es fundamental priorizar la ejecucién y medicion de
los resultados para asegurar la sostenibilidad del negocio.

Como evidencia de lo anterior se anexa el acta, fotografia y asistencia como anexo 151.

4.1.26. Mentoria para documentar los procesos de gestidén proyecto, proveedores y clientes
(seleccion, evaluacion, negociacion, gestion de relaciones y supervision), segun las
experiencias previas para la empresa Delphi Analytics

La reunién se inicio con el objetivo de estimar todas las acciones posibles para documentar
el proceso de acercamiento al nuevo segmento de mercados en este caso el segmento del
sector privado ya que la empresa se encuentra en el sector publico y una manera solida y
consistente.

Se llevd a cabo un andlisis de la reestructuracion administrativa, enfatizando la necesidad
de evaluar los procesos legales y contables para optimizar la gestién y garantizar el
cumplimiento normativo. Se propuso que la empresa realice el disefio de un protocolo de
gestion que permita estandarizar y mejorar la eficiencia en estas areas.

En cuanto a las estrategias de mercadeo, se identificaron oportunidades para fortalecer el
posicionamiento de la empresa, destacando la importancia de implementar acciones
concretas que potencien su alcance y visibilidad en el sector. Se sugirié desarrollar un
plan de marketing que incluya estrategias digitales y alianzas estratégicas para maximizar
el impacto.

Respecto a las alianzas estratégicas, se consider6 a la ANDI, FENALCO, CAMARA DE
COMERCIO como un actor clave para la expansion del negocio. Se acordd explorar la
posibilidad de establecer vinculos con clusteres y otras asociaciones a nivel nacional, con
el fin de generar mayores oportunidades de crecimiento y fortalecer la presencia en el
mercado.
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Se resalté la necesidad de fortalecer la gestion administrativa y contable, mejorar las
estrategias de mercadeo y establecer alianzas estratégicas para ampliar el alcance de la
empresa.

Como evidencia de lo anterior se adjunta acta de reunion, asistencia y fotografia
como Anexo No. 160

4.1.27. Mentoria para la implementacion de la fase inicial del proceso de gestion de
proyectos, proveedores y clientes disefiado.

Se realiza mentoria de forma individual para las siguientes empresas:

¢ Ambientes Virtuales
e Escuela Didactica
e Delphi Analytics

4.1.27.1. Ambientes Virtuales:

Durante la sesion se hizo la implementacién de las herramientas de conexion con el
mercado; en esta sesion se socializd cual deberia ser la ruta y se acordé hacer el
entregable, ademas se valido el instrumento a entregar. El documento permitira hacer un
monitoreo de las estrategias de ventas que pueden determinar cuales son las acciones
estratégicas que la organizacion va a realizar y como hacer sus indicadores de medicion.

En la sesion se hace entrega del documento que permite hacer el monitoreo de los
indicadores sumado a algunas acciones estratégicas que van a permitir el
posicionamiento lo de la empresa en el mercado.

Como evidencia de lo anterior, se adjunta acta de reunion, asistencia y fotografia como
anexo No. 163.

4.1.27.2. Escuela Didactica

Se realiza mentoria a la empresa Escuela Didactica con el objetivo de revisar y optimizar
el proceso de servicio al cliente, asegurando que cada interaccion genere valor y
fortalezca la fidelizacion. Se analizaran los canales de comunicacion, tiempos de
respuesta, métricas clave y oportunidades de mejora, con el fin de implementar estrategias
que incrementen la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente.

Durante la reunion se identificaron oportunidades clave para optimizar el servicio al cliente,
destacando la necesidad de mejorar la integracion de los canales de comunicacion y agilizar
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los tiempos de respuesta. Se evidencid la importancia de fortalecer la capacitacion del
equipo de soporte para mejorar la resolucion de incidencias en el primer contacto.
Asimismo, se resalto la necesidad de automatizar procesos y optimizar el sistema de tickets
para reducir la carga operativa y mejorar la experiencia del cliente.

En este contexto, se propuso incorporar un programa de mentoria como herramienta
estratégica para el desarrollo del equipo de soporte. Esta mentoria estara enfocada en
reforzar las habilidades técnicas y comunicativas de los colaboradores, fomentando una
cultura de aprendizaje continuo y colaboracion. Los mentores, seleccionados entre los
perfiles mas experimentados del éarea, brindardn acompafiamiento personalizado,
compartiendo buenas practicas, estrategias de resolucion eficiente de problemas vy
orientacion sobre el uso de herramientas tecnoldgicas clave.

Ademas, se establecid que el proceso de mentoria incluira sesiones periddicas de
retroalimentacién, asi como la definicion de metas individuales alineadas con los objetivos
del area de atencion al cliente. Se buscara también identificar talentos con potencial de
liderazgo, promoviendo su crecimiento profesional dentro de la organizacion.

Finalmente, se acordd implementar un plan de accién con plazos y responsables definidos
para garantizar la mejora continua del servicio, incluyendo el monitoreo constante de los
KPIs mas relevantes, especialmente en lo que respecta a la satisfaccion del cliente, la
eficiencia operativa y el impacto positivo del programa de mentoria en el desempefio del
equipo.

Como evidencia de lo anterior se adjunta acta de reunion, asistencia y fotografia
como Anexo No. 164

4.1.27.3. Delphi Analytics

Se realiza mentoria con el fin de definir acciones estratégicas para la ejecucion de la
estrategia de mercadeo de Delphy, enfocadas en fortalecer su posicionamiento en los
sectores publico y privado. Para ello, se presentd la conexion con la Camara de Comercio
de Cali, donde se busca implementar un piloto bajo un modelo de marca blanca, y el
acercamiento a la Federacion Colombiana de Municipios, a través de su modelo Smart
Cloud, para la articulacién de soluciones en la nube dirigidas a entidades publicas. Estas
iniciativas permitirdn consolidar el crecimiento de Delphi, ampliando su alcance y
fortaleciendo su propuesta de valor.
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Durante la sesién, se discutieron las acciones estratégicas para la ejecucién de la
estrategia de mercadeo de Delphi, con un enfoque en fortalecer su presencia tanto en el
sector privado como en el publico.

Se propuso la implementacién de un piloto en el que la Camara de comercio de Cali pueda
ofrecer un servicio a sus afiliados bajo un modelo de marca blanca. Esto aprovecharia la
participacién del mentor en este ecosistema, facilitando la articulacion y posicionamiento
de Delphi dentro de la red empresarial de la region.

Se exploré la posibilidad de integrar el modelo Smart Cloud, que permite la prestaciéon de
soluciones en la nube para entidades publicas. Este acercamiento facilitaria la
implementacién de herramientas tecnoldgicas eficientes dentro de la administracion
publica, fortaleciendo la presencia de Delphi en este segmento.

Finalmente, se establecieron los proximos pasos para la implementacion de estas
acciones, con el objetivo de consolidar el crecimiento de Delphi y su posicionamiento en
ambos sectores.

Como evidencia de lo anterior se adjunta acta de reunion, asistencia y fotografia
como Anexo No. 165

4.1.28. Mentoria con el fin de elaborar un protocolo que permita definir una estrategia de
innovacion para la empresa que permita mejorar su competitividad en el mercado.

Mentoria realizada para las siguientes empresas:
e Proyi

e Datosfera
e Ambientes Virtuales

e Edentia
e Proyectos y Soluciones SAS
e Hyo

4.1.28.1. Proyi:

Se realiza mentoria para la empresa Proyi por la consultora Liz Hernandez con el fin de
Desarrollar un protocolo estructurado que permita a la empresa definir e implementar una
estrategia de innovacién y mejorar su competitividad en el mercado. Esto se lograra
mediante la identificacion de oportunidades de innovacion, la optimizaciéon de recursos, la
integracion de nuevas tecnologias y la creacion de un modelo de negocio sostenible,
asegurando un crecimiento estratégico y diferenciado en su sector.
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Se realiza la evaluacion del Proceso de Innovacion en la empresa donde se analizé el
avance del chatbot como una herramienta innovadora de ellos, destacando su capacidad
para resolver preguntas en tiempo real y mejorar la experiencia del usuario.

Se identificé la necesidad de optimizar su funcionalidad y expandir su alcance a otras
plataformas como WhatsApp e Instagram para aumentar su impacto, destacando la
importancia de validar el producto en entornos reales para recopilar datos que permitan
futuras mejoras.

Se demostré el funcionamiento del chatbot en un entorno de prueba, mostrando su
capacidad para responder preguntas con informacién especifica del evento Starco como
prueba. Se discutio la posibilidad de personalizar respuestas y medir el nivel de interaccién
de los usuarios mediante mapas de calor y analisis de datos.

La consultora recomendd incluir herramientas de analisis de comportamiento para evaluar
el impacto del chatbot y mejorar su precision.

Se revisé la disponibilidad de créditos de Amazon y la importancia de utilizarlos
estratégicamente en infraestructura y escalabilidad del chatbot.

Se propuso disefar un plan de consumo que permita aprovechar al maximo estos recursos
antes de su vencimiento. Se enfatizé la necesidad de iniciar la comercializacion del chatbot
de inmediato, sin esperar a la versién final, estructurando un pitch sélido que permita
comunicar de manera efectiva el valor de la solucién a potenciales clientes e inversionistas.

Se discutio la importancia de desarrollar un modelo de negocio sostenible que garantice
ingresos recurrentes y escalabilidad, estableciendo un compromiso para lanzar la web y
validar el chatbot en un entorno real en los proximos dias. Se definié una estrategia de
prospeccion de clientes basada en pruebas piloto con empresas y eventos clave.

Se resalté la importancia de pasar de la fase de desarrollo a la fase de implementacion y
comercializacion. Se recomendé definir estrategias de crecimiento basadas en alianzas
estratégicas y expansion a nuevos mercados. Se planted la meta de consolidar el chatbot
como una solucién escalable, rentable y adaptable a diferentes sectores.

Se recomienda estructurar una estrategia de ingresos clara, ya sea mediante suscripciones,
licencias o integracion en empresas, asegurando flujos de efectivo estables y escalables.

Como evidencia de lo anterior se adjunta acta de la reunion, asistencia y fotografia
como anexo No. 152.

4.1.28.2. Datosfera
Se realiza mentoria para la empresa Datosfera por la consultora Liz Hernandez con el fin
de Desarrollar un protocolo estructurado que permita a la empresa definir e implementar
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una estrategia de innovacion, con el fin de mejorar su competitividad en el mercado. Esto
se lograra mediante la identificacion de oportunidades de innovacion, la optimizacién de
recursos, la integracion de nuevas tecnologias y la creacion de un modelo de negocio
sostenible, asegurando un crecimiento estratégico y diferenciado en su sector.

Se identifico que la empresa cuenta con un enfoque en soluciones tecnoldgicas, pero
necesita estructurar su estrategia de innovacién para garantizar sostenibilidad y
escalabilidad. Se enfatizé la importancia de que la innovacion no solo sea un experimento,
sino que tenga un modelo de negocio viable que la respalde.

Se expuso un documento con un compendio de estrategias de innovacién, incluyendo:
o Innovacién incremental vs. disruptiva.

o0 Modelos de innovacion abierta y cerrada.

o Estrategias para maximizar el valor percibido de la innovacion.

Se discutio la importancia de adoptar una mentalidad de "sistema", en la que la innovacion
no dependa de un solo lider, sino que se integre en la cultura de la empresa. Se planted la
necesidad de disefiar un sistema que permita monetizar la innovacibn de manera
sostenible, en lugar de verla como un costo adicional.

La consultora propuso la creacion de un "Bolsillo de Innovacién”, un fondo dentro de la
empresa destinado a cubrir los costos de desarrollo de soluciones innovadoras hasta que
comiencen a generar ingresos. Se establecié que la innovacion debe estar alineada con la
facturacion, buscando que cada nueva solucion tenga un retorno de inversion claro y
medible.

La empresa esta en el momento ideal para posicionar su innovacion como un diferenciador
competitivo en el mercado, aplicar la curva de Innovacién ayudara a identificar cuando es
el momento ideal para expandir o evolucionar la solucién, asegurando que siempre se
mantenga a la vanguardia. Aprovechar el ecosistema actual de clientes y aliados permitira
una adopcioén rapida de la innovacién, generando crecimiento y consolidacion en el sector.

Se realiza nuevamente sesion el dia 17 de marzo, entre las mismas partes con el fin de
continuar con la mentoria y realizar el cierre correspondiente, para esto, se realiza en la
reunion una revision de avances y aprendizajes en el proceso de ventas, realizando el
seguimiento de las tareas dejadas en la sesién anterior asi:

- Se presentod y entregd estrategia y protocolo de innovacion.

- Se validé la aplicacién de metodologias de innovacion en la empresa.

- Se establecieron KPIs para medir la eficiencia de la innovacién
implementada.

- Se trabaj6é en la expansion del portafolio de servicios de Datosfera hacia
soluciones de inteligencia artificial y automatizacion.
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- Se revisaron casos de éxito y mejores practicas internacionales en
innovacion.

Se destaco la efectividad del proceso, resaltando que el enfoque personalizado permitio
avances significativos. Se menciond la necesidad de mayor tiempo para profundizar en
ciertos aspectos.

Se presentd un documento estructurado con 11 capitulos, detallando las fases de
innovacioén, estrategias, metodologias aplicadas y casos de éxito relevantes.

Se utilizaron Design Thinking y Lean Startup, enfocandose en validar rapidamente
hipotesis antes de escalar.

Se clasificd la estrategia de innovacion como disruptiva en el mercado objetivo de
Datosfera, al ofrecer soluciones que no existian previamente en el sector, identificando la
expansién hacia la automatizacion y la inteligencia artificial, particularmente en sectores
como telecomunicaciones y servicio al cliente.

Se establecieron KPls estratégicos para evaluar la eficiencia de los procesos innovadores
y su impacto en costos y adopcion del mercado.

Para finalizar la sesidn se ejecutaron las siguientes actividades:

- Implementar mejoras en el sistema de gestion de PQRs para clientes de
telecomunicaciones.

- Validar la integracion de la base de datos del cliente con la solucion
automatizada.

- Desarrollar un MVP funcional para pruebas con clientes iniciales.

- Medir el impacto de la automatizacién en tiempos de respuesta y
satisfaccion del cliente.

- Refinar la estrategia de expansién de servicios con base en feedback del
mercado.

La consultora aconseja formar un equipo base para consolidar la innovacion, definir un
roadmap de desarrollo e iniciar pruebas piloto con clientes y escalar rapidamente segun
resultados.

Como evidencia de lo anterior se adjunta acta, asistencia y fotografia como anexo No. 155.

4.1.28.3. Ambientes Virtuales:

Se realiza mentoria a la empresa Ambientes Virtuales por la consultora Liz Hernandez en
fecha 11 de marzo con el fin de definir una estrategia de innovacion estructurada para la
empresa que le permita mejorar su competitividad en el mercado a través de la optimizacién
de sus procesos, la diferenciacién de su oferta de valor y la adopcion de metodologias
agiles que potencien su crecimiento y sostenibilidad.
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Este protocolo buscara establecer lineamientos claros para identificar oportunidades de
mejora, implementar soluciones innovadoras y medir su impacto en la eficiencia operativa,
la satisfaccion del cliente y la generacion de nuevas oportunidades de negocio

En cuanto a la prospeccion Comercial, se contactaron 30 empresas, con una tasa de
conversion de llamadas a citas del 26.6%, Se realizaron 8 citas, de las cuales 2 fueron
ejecutadas con reuniones efectivas.

Se incorporaron estrategias para resaltar los beneficios econdmicos y de mercado, en lugar
de solo el cumplimiento normativo, ajustando la comunicacién para evitar resistencia de los
clientes potenciales ante la normativa ambiental.

La tasa de conversion de citas a reuniones fue del 25%, se estima que se necesita una tasa
de conversién del 30%-35% para mejorar el rendimiento.

Se definio un ticket promedio de 5 millones COP por servicio, se determind que para cubrir
costos y obtener rentabilidad se deben generar 4 ventas mensuales.

Para lograr las 4 ventas mensuales, se deben realizar 60 llamadas, obtener 16 citas y
ejecutar 4 reuniones efectivas.

Se planted la meta de realizar 60 llamadas antes de la proxima sesion y se implementaron
técnicas de segmentacion de clientes para prospectar mejor optimizando el speech de
ventas e identificando mejoras en la estrategia de seguimiento. Se reconocio la importancia
de la accion masiva y el ajuste basado en feedback continuo.

Se realiza nuevamente sesion el dia 17 de marzo, entre las mismas partes con el fin de
continuar con la mentoria y realizar el cierre correspondiente, para esto, se realiza en la
reunion una revision de avances y aprendizajes en el proceso de ventas, realizando el
seguimiento de las tareas dejadas en la sesién anterior asi:

- Se presentd y entrego la estrategia y protocolo de innovacion
- Se realizaron llamadas y reuniones con prospectos, ajustando la estrategia

comercial.

- Se ajusto la presentacién de la propuesta de valor para hacerla mas atractiva y
persuasiva.

- Se mantuvo el enfoque en innovaciéon incremental para optimizar el modelo de
negocio.

Se realiza revisién de la Resolucion 0839, identificando que no todas las empresas estan
obligadas a medir su huella de carbono, se ajusté el enfoque de ventas para dirigirse a
empresas con obligatoriedad de medicion.

En la reunion se fortalecio la presentacion del servicio con base en los beneficios tributarios,

priorizando el discurso en ahorro de costos y acceso a nuevos mercados y realizando
ajustes en la propuesta comercial para mejorar la conversién de prospectos.
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Se definié un protocolo de innovacién basado en cuatro fases:
1. Diagnéstico y evaluacion.

2. Definicion de estrategias de innovacion.

3. Implementacion y ejecucion.

4. Medicion y optimizacion.

Se aplicdé Design Thinking para mejorar la presentacion de servicios y se utilizé la
metodologia Lean Startup para validar la propuesta con clientes antes de invertir en
desarrollo tecnolégico.

La toma de decisiones paso de ser intuitiva a estar basada en métricas. Se establecieron
KPIs para evaluar tasas de conversion en llamadas, citas y reuniones ejecutadas, lo que
permite ajustar estrategias en tiempo real para mejorar resultados.

Como evidencia de lo anterior se adjunta acta de reunion, asistencia y fotografia como
anexo No. 156.

4.1.28.4. Edentia:

Se realiza mentoria con la empresa Edentia con el fin de Definir y estructurar una estrategia
de innovacion para la empresa, a través de un protocolo estandarizado, que permita
optimizar procesos, mejorar la propuesta de valor y fortalecer la competitividad en el
mercado.

Se destacd la importancia de validar la herramienta con inversionistas y startups
mencionando la necesidad de pruebas piloto con empresas amigas para asegurar la
funcionalidad.

Se identifica por la consultora la necesidad de automatizar procesos con |IA para mejorar la
precision en la traduccién de necesidades corporativas a startups.

Se plantea un enfoque practico y en tiempo real para conectar startups con corporativos,
se buscara reducir el tiempo de validacién de soluciones de meses a minutos.

Se propuso medir la interaccion con startups y corporativos.
KPIs preliminares: numero de corporativos contactados, cantidad de startups inscritas,
validaciones exitosas y feedback recibido.

Actualmente, la herramienta busca traducir necesidades corporativas en soluciones de
startups, pero el proceso aun es manual en ciertos aspectos. Se recomienda por la
consultora Implementar modelos de IA mas avanzados, que no solo traduzcan
necesidades, sino que propongan soluciones optimizadas en tiempo real, ademas
incorporar machine learning para mejorar la precision del emparejamiento entre
corporativos y startups con base en datos histéricos.

Se recomienda definir KPIs especificos como:
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* Tasa de conversion de validacién: Numero de corporativos que usan la herramienta y
generan un reto para startups.

» Tiempo de cocreacion: Medir cuanto tarda una startup en entregar una propuesta viable
en comparacién con los procesos tradicionales.

* Evolucion de la herramienta: Evaluar cuantas iteraciones o mejoras se implementan con
base en la retroalimentacion recibida en eventos como Starco.

La consultora indica que se encargara de Definir métricas clave y KPIs del evento que
realizé la empresa para la proxima sesion, mientras que el equipo podra formular preguntas
de validacion técnica y comercial, finalizar desarrollo de la herramienta para hacer las
pruebas piloto e Investigar asistentes a Starco y posibles aliados estratégicos

Se realiza nuevamente sesion el dia 17 de marzo, entre las mismas partes con el fin de
continuar con la mentoria y realizar el cierre correspondiente, para esto, se realiza en la
reunidon una revision de avances y aprendizajes en el proceso de ventas, realizando el
seguimiento de las tareas dejadas en la sesién anterior asi:

- Revision de avances en estrategias de innovacion para Edentia.

- Implementacién de procesos con inteligencia artificial (1A).

- Analisis del modelo de comercializacién y escalonamiento.

- Estrategias para la automatizacion de procesos y reduccion de equipo humano.
- Presentacioén de la plataforma de innovacion.

- Definicion de estrategias de escalabilidad.

- Reuvision del protocolo de innovacion y estrategias implementadas.

- Medicion de indicadores clave de desempeio (KPIs).

- Revision de tareas y compromisos pendientes.

En cuanto a las estrategias de innovacion en Edentia, se reviso la necesidad de una
innovacion disruptiva basada en IA, identificando la necesidad de estructurar un modelo
de negocio escalable. Se analizé la posibilidad de reducir el equipo humano mediante la
IA, discutiendo la implementacién de herramientas de |A para optimizacion operativa.
Se enfatiz6é en la necesidad de estructurar un método comercial sélido y se propuso el
disefio de una plataforma de innovacion para ofrecer servicios a mayor escala.

Se estructuré en cuatro fases el protocolo de innovacién: diagnéstico, evaluacion,
implementacién y optimizacién, identificando estrategias especificas para cada fase y
estableciendo un método de validacion basado en inteligencia artificial.

Se destacé la necesidad de validar el modelo en Colombia, pero con una proyeccion global
y se enfatizd en la importancia de atraer inversionistas y corporaciones internacionales.

Finalmente, como cierre de las sesiones realizadas, se destacan los siguientes puntos que
fueron ejecutados a cabalidad:
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- Se envio el documento final con el protocolo de innovacion a Leonardo Ordofiez.

- Se prepararon materiales y estrategias para la Feria del Libro de Bogota.

- Se revisaron la herramienta comercial y se planificaron mejoras.

- Se definieron estrategias de escalabilidad de la plataforma de IA.

- Se evaluaron indicadores clave de desemperio (KPIs) en la implementacion del proyecto.

Como evidencia de lo anterior, se adjunta acta de reunion, asistencia y fotografia
como anexo No. 157.

4.1.28.5. Proyectos y Soluciones:

Se realiza mentoria para la empresa Proyectos y Soluciones SAS por la consultora Liz
Hernandez con el fin de elaborar un protocolo estructurado que guie a la empresa en la
implementacién de una estrategia de innovacion, permitiéndole mejorar su competitividad
en el mercado a través de la identificacién de oportunidades, la optimizacién de procesos,
el desarrollo de nuevos productos o servicios, y la adopcion de tecnologias emergentes.

Este protocolo debe proporcionar un marco de accion claro, facilitando la toma de
decisiones estratégicas y asegurando que la innovacion se convierta en un factor
diferenciador que impulse el crecimiento y sostenibilidad del negocio

En la sesién se identificaron barreras en la venta del producto, entre ellas la dependencia
de la respuesta de un Unico gerente y la falta de estrategias alternativas para generar interés
en el sector salud.

Se sugiere realizar evaluacion de oportunidades en alcaldias y gobernaciones para
digitalizacion de datos poblacionales, estableciendo estrategias de penetracién de
mercado, proponiendo tres alternativas para acelerar la visibilidad y adopcion del producto:
1. Evento de networking con gerentes de hospitales, patrocinado por la Secretaria de Salud.
2. Premios y reconocimientos para lideres del sector salud para facilitar reuniones vy
validaciones.

3. Estrategia de medios y relaciones publicas, utilizando entrevistas en medios de
comunicacion para dar visibilidad al producto.

La consultora indica que la propuesta de valor del producto debe enfocarse en resolver
problemas criticos del sector objetivo de manera medible. Esto implica desarrollar modelos
de negocio flexibles, con opciones como paquetes escalables, asociaciones estratégicas y
modelos de financiamiento que permitan adopciéon masiva.

Como evidencia de lo anterior se adjunta acta de reunién, asistencia y fotografia como
anexo 158.
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4.1.28.6. Hyo:

Se realiza mentoria el dia 19 de febrero con la empresa HYO con el fin de elaborar un
protocolo que permita definir una estrategia de innovacién para la empresa, para mejorar
su competitividad en el mercado. Esta sesion funcioné como un punto intermedio de
validacién, reflexion y preparacion estratégica para el cierre del proceso de
acompafiamiento en innovacion

En el desarrollo de la reunion el equipo demostré apropiacion del lenguaje de innovacion y
claridad en los avances, se superd la confusion inicial sobre terminologia técnica (e;j.
“prototipo”) y se asocio correctamente al desarrollo real en curso (Moss One).

La empresa se encuentra en un punto estratégico para consolidar un modelo escalable
basado en herramientas digitales.

Se observo alta disposiciéon para asumir el cierre con compromiso y enfoque estructurado.
Se logré una claridad conceptual en torno al desarrollo del prototipo y su impacto dentro del
protocolo de innovacion, el equipo mostré capacidad de ejecucion y criterio estratégico para
priorizar acciones clave de corto y mediano plazo.

Se evidencid que la empresa esta en condiciones de consolidar una estrategia de
innovacién orientada a la escalabilidad de Moss One y al fortalecimiento de su
posicionamiento en mercados locales y regionales.

Se destaco la importancia de que la innovacion esté alineada con resultados medibles y
sostenibles.

Como tareas pendientes se establecen:

-Definir hitos clave de implementaciéon para Moss one
-Preparar listado de aliados estratégicos potenciales
-Consolidar indicadores clave (KPIS) de innovacién

- Ajustar el protocolo para incluir los avances documentales

Posteriormente, el dia 21 de marzo de 2025, se relinen nuevamente con el fin de realizar
el cierre del proceso de acompafiamiento, en el cual se consolidaron los principales
aprendizajes, se estructuré el protocolo final y se definid la hoja de ruta para la
implementacién escalamiento de la innovacion en HYO.

Se presentd el documento consolidado del protocolo de innovacion, el cual recopila todas
las fases del proceso: diagndstico, priorizacion estratégica, conceptualizacién, desarrollo
del prototipo (Moss One), evaluacion, hoja de ruta y recomendaciones. El protocolo sera la
base para futuros ejercicios de innovacién dentro de la empresa.

El equipo confirmé que Moss One es el resultado del proceso, validado con clientes reales
y operando bajo una estructura de MVP funcional. Este prototipo automatiza procesos
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contables, mejora el control administrativo y representa una solucion escalable en el sector
MIPYME.

Se definieron tres fases de trabajo:

e Corto plazo (Q2 2025): Activacion comercial y onboarding de los primeros cinco clientes
pagos.

e Mediano plazo (Q3 2025): Alianzas regionales estratégicas y robustecimiento del canal
de distribucion.

e Largo plazo (Q4 2025 - Q1 2026): Exploracion y preparacion para internacionalizacion en
Ecuador y Costa Rica.

Se establecieron los KPIs que permitiran monitorear el impacto del protocolo, incluyendo:
®% de automatizacion de procesos.

e. Tasa de conversion (propuestas vs ventas).

e Retencidn de clientes.

e Retorno de inversion (ROI) del proyecto.

e Participacion en el mercado obijetivo.

Se reconocio el compromiso del equipo durante todo el acompafiamiento, la capacidad de
apropiarse de herramientas y metodologias, y el potencial estratégico del prototipo. Se
acordé mantener seguimiento al roadmap vy realizar evaluaciones periddicas de los KPls
para asegurar el cumplimiento de metas por parte de la empresa.

La empresa culmina el acompanamiento con un protocolo de innovacién claro, funcional y
alineado con su propdsito de crecimiento. Se resalta la capacidad del equipo para integrar
innovacion en su operacién diaria y su vision hacia la escalabilidad.

Moss One se perfila como una solucién con alto potencial de expansién comercial y
diferenciacion estratégica. Se recomienda continuar con la revision mensual del roadmap y
mantener el monitoreo de KPIs para garantizar el cumplimiento de los objetivos.

Como evidencia de lo anterior se adjunta acta de reunion, asistencia y fotografia como
anexo 168.

4.1.29. Mentoria con el fin de documentar la estrategia de innovacion para la empresa.

La mentoria se realiza para las siguientes empresas

Ok Web.
Proyi.

4.1.29.1. Ok web:

Se realiza mentoria el dia 04 de marzo para la empresa Ok Web por la consultora Liz
Hernandez con el fin de desarrollar y documentar una estrategia de innovacion, enfocada
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en la optimizacién de su modelo de negocio y estrategias de posicionamiento, con el fin de
mejorar su propuesta de valor, consolidar su presencia en el mercado y generar
oportunidades de crecimiento sostenibles.

Como parte del proceso de fortalecimiento y diferenciacion de Ok Web, se han
implementado acciones clave para consolidar una estrategia de innovacién que permita
mejorar su posicionamiento y escalabilidad en el mercado.

Para fortalecer la propuesta de valor y generar impacto en clientes y aliados estratégicos,
se realizaron los siguientes ajustes:

e Se redefinid la presentacion de Jhon H. Vélez, evolucionando de un discurso
orientado a la consultoria hacia una vision empresarial innovadora y consolidada.

e Se estructuré la comunicacion con un enfoque estratégico para atraer clientes de
alto nivel y generar confianza en el mercado.

e Se eliminaron referencias informales en el discurso, garantizando un tono
profesional alineado con el posicionamiento de la empresa.

Con el objetivo de consolidar a Ok Web como un referente en optimizacion digital, se
defini6 un enfoque basado en innovacién, optimizacion y posicionamiento digital,
asegurando que los negocios clientes puedan escalar con solidez, alineando la
comunicacion y la identidad visual con el mercado objetivo, destacando el valor diferencial
de la empresa en el sector.

Para garantizar una oferta de servicios clara y escalable, se implementaron mejoras en la
estructura del negocio, definiendo una jerarquia clara de servicios alineada con una
propuesta de valor innovadora y centrada en el cliente. Se establecio la agrupacién de
servicios en lineas de negocio estructuradas, facilitando la comercializacion y
escalabilidad de la empresa y se diseid una estrategia de comunicacion que refuerce la
percepcion de Ok Web como un actor clave en la digitalizacion y optimizacién empresarial.

Para maximizar el impacto de la empresa en nuevos ecosistemas de negocio y atraer
inversionistas, se trabajo en proyectar una imagen empresarial sélida y coherente de cara
a la inmersion en mercados estratégicos como Bogota y Medellin. Se recomendaron
estudios de casos de inversionistas y empresarios de alto nivel (por ejemplo, en
programas como Shark Tank) para comprender mejor las dinamicas de inversion y
negociacion.

La consultora dio herramientas para fortalecer la estrategia de networking con el fin de
conectar con aliados clave y potenciales clientes en eventos y entornos empresariales
relevantes. Se enfatizé la importancia de llegar a la inmersiéon en Bogota y Medellin con
una propuesta de negocio clara y un discurso bien estructurado.

Se enfatizd la necesidad de que Ok Web se diferencie claramente en el mercado,
destacando su enfoque en optimizacién digital y crecimiento empresarial, recomendando
evitar la oferta de servicios aislados como auditoria o desarrollo web y, en su lugar,
consolidar una propuesta integral de alto valor.
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Posteriormente, se realiza una nueva reunioén el dia 18 de marzo, reunién en la cual se
pretende definir y estructurar un plan integral de innovacion que permita a OK Web
fortalecer su modelo de negocio, diferenciarse en el mercado y garantizar su crecimiento
sostenible.

Esto incluye la implementacion de tecnologias emergentes, la optimizacion de procesos,
la creacion de nuevos productos o servicios innovadores y el desarrollo de un sistema de
negocio escalable, alineado con las tendencias del sector digital y las necesidades del
mercado.

Se analizé la importancia de estructurar una estrategia de innovacion basada en la
transformacion del modelo de negocio. Se propuso implementar metodologias como el
"Lean Startup" y "Design Thinking" para validar ideas de innovacién antes de su ejecucion.

Se identifico que Ok Web esta funcionando con un modelo transaccional tradicional, lo
que limita su escalabilidad. Se recomendé evolucionar hacia un modelo de negocio
basado en economia digital y servicios automatizados, estableciendo que la innovacion
debe centrarse en la creacion de sistemas autdbnomos que generen ingresos sin la
intervencion directa del fundador. Se propuso desarrollar un ecosistema digital con
tecnologias como la inteligencia artificial y la automatizacion de procesos para mejorar la
eficiencia operativa.

En cuanto al protocolo de innovacion, se establecieron cuatro fases clave:

(1
(2
(3
(4

Identificacién de oportunidades de innovacion
Desarrollo y validacion de prototipos
Implementacion y escalamiento

Medicion del impacto y mejora continua.

~— N N N

Este protocolo permitira a OK Web integrar la innovacion en su ADN empresarial.

Se propuso el desarrollo de una plataforma con un modelo de "EdTech" que utilice
aprendizaje adaptativo y gamificacion para mejorar la retencién de los usuarios. Se
identificd que la formacion en inglés técnico es una necesidad creciente en el mercado y
puede representar una ventaja competitiva para OK Web.

Finalmente se dio cierre a las sesiones realizadas logrando:

- Actualizacioén del sitio web de OK Web con enfoque en innovacién

- Desarrollo del modelo de negocio para la plataforma educativa

- Presentacion del protocolo de innovacioén ante la junta directiva.

- Generacioén de alianzas para la implementacion de la plataforma educativa
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OK Web debe construir una identidad solida en el mercado a través de la diferenciacién
basada en innovacion, destacando su capacidad para ofrecer soluciones avanzadas y
disruptivas en el sector tecnolégico.

Como evidencia de lo anterior se adjunta acta de la reunion, asistencia y fotografia como
anexo 153.

4.1.29.2. Proyi:

Se realiza mentoria para la empresa Proyi por la consultora Liz Hernandez con el fin de
documentar la estrategia de innovacion de la empresa para establecer un marco
estructurado que guie el desarrollo, validacion y escalabilidad del producto, asegurando su
alineacién con las necesidades del mercado y su sostenibilidad a largo plazo.

Se realiza la presente reunion con el fin de realizar el cierre correspondiente, entregando la
informacion y documentacion pendiente y realizando el seguimiento de las tareas dejadas
en la sesion anterior asi:

- Se presentd y entrego la estrategia y protocolo de innovacion

- Se desarrollé el MVP y se hizo primera fase de pruebas.

- Se realiz6 evaluacion de oportunidades de mercado.

- Se realiz6 definicién de objetivos estratégicos de innovacion.

- Se identificaron los primeros clientes potenciales

- Serealizo la validacion del modelo de negocio y estrategia de monetizacion.

El equipo trabajé en la construccion del dashboard y en la implementacién de mejoras
basadas en inteligencia artificial, identificaron la necesidad de capturar datos y
retroalimentacién de usuarios reales para mejorar el producto.

Como estrategia de innovacioén se establecio que la innovacion de Proyibot es incremental,
basada en mejoras sucesivas y optimizacion del producto. Se destacé la importancia de
medir la adopcion y la facturacién para validar la estrategia.

Se establecid la necesidad de enfocarse en clientes que buscan soluciones de
automatizacion, identificando oportunidades en sectores con baja competencia en IA. Se
destaco la importancia de cerrar ventas y generar ingresos recurrentes.

Como implementacion de Metodologias Agiles, se confirmé el uso de Design Thinking para
identificar puntos de friccion y mejorar la experiencia del usuario, aplicando Lean Startup
para validar el modelo de negocio y mejorar el MVP.

Se deben establecer reuniones concretas para la negociacion con potenciales clientes
internacionales, se deben definir KPI clave para medir la evolucion del producto y la
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satisfaccion del cliente, es esencial que la innovacién se centre en un modelo de negocio
escalable, asegurando que cada versién del producto se desarrolle con base en
necesidades reales del mercado y feedback de clientes.

La consultora recomienda priorizar el desarrollo e integracion de herramientas avanzadas
de inteligencia artificial que permitan personalizar la experiencia del usuario y diferenciar el
producto frente a la competencia. Es clave definir y evaluar métricas de rendimiento que
permitan validar la eficacia del producto y su aceptacion en el mercado.

Como evidencia de lo anterior se adjunta Acta de Reunion, Asistencia y Fotografia como
Anexo No. 159.

4.1.30. Mentoria con el fin de realizar actividades al interior de la empresa para fomentar la
generacion de ideas innovadoras para aumentar la competitividad, utilizando técnicas de
creatividad y metodologias de innovacion.

Se realiza mentoria para la empresa Datosfera SAS por la consultora Liz Hernandez con el
fin de fomentar una cultura de innovacién dentro de la empresa mediante la implementacion
de actividades estructuradas que estimulen la creatividad y la generacion de ideas,
utilizando técnicas de creatividad y metodologias de innovacion. Esto permite desarrollar
soluciones innovadoras que incrementen la competitividad y el valor de la empresa en el
mercado.

Se realizdé una simulacion de compra de licencias para evaluar la interaccion del usuario
con el chatbot, validando estructura de memoria y la capacidad de respuesta del sistema,
asegurando que pueda ofrecer informacion relevante en tiempo real.

Se identificd la necesidad de mejorar la claridad en la informacién presentada al usuario,
garantizando una experiencia mas intuitiva y eficiente. Se recomienda aplicar metodologias
de user experience (UX) y user interface (Ul) para optimizar la presentacion de respuestas
y facilitar la navegacion.

Se analizaron los costos operativos del chatbot, determinando que su bajo costo por
interaccion (0.02 délares por multiples pruebas) permite un modelo escalable, identificando
la oportunidad de estructurar un modelo de costos innovador, basado en el analisis de
consumo y la demanda del servicio.

Se exploraron tres enfoques de fijacion de precios:
e Costeo basado en costos operativos y margen de ganancia.
e Precios basados en la competencia.
e Precios basados en el valor percibido por el cliente.
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Se acordd combinar estos enfoques para desarrollar un modelo de precios innovador y
flexible, alineado con las necesidades del mercado y la percepcion de valor del cliente.

Se recomienda disefiar estrategias de marketing basado en datos (data-driven marketing)
para mejorar la segmentacién y personalizacion de ofertas.

Como evidencia de lo anterior se adjunta acta de reunion, asistencia y fotografia como
anexo No. 154.

4.1.31. Mentoria y acompafiamiento personalizado para la reestructuracién administrativa
de la empresa en temas legales y contables y disefar un protocolo de gestion.

Mentoria realizada para la empresa Gisruptivo en donde se acordé el disefio de un protocolo
de gestion para optimizar estos procesos y garantizar el cumplimiento normativo. También
se abordo el fortalecimiento de estrategias de mercadeo y se identificd a la Asociacion de
Ganaderos como un aliado estratégico clave para potenciar la empresa a nivel nacional, a
través de su vinculaciéon con clusteres y asociaciones del sector.

Se evalud la madurez en la prestacién del servicio, identificando oportunidades de mejora
en la gestion operativa y financiera. Se analizaron las estrategias de mercadeo actuales,
sugiriendo acciones para fortalecer el posicionamiento en el mercado.

Finalmente, se definieron los compromisos y proximos pasos, asignando
responsabilidades para el seguimiento de las iniciativas acordadas.

En cuanto a la prestacion del servicio, se identificd un nivel de madurez adecuado en su
implementacion, pero se resalté la necesidad de fortalecer los procesos de mercadeo. Se
propuso potenciar la estrategia comercial mediante la vinculacion con aliados
estratégicos, destacando a la Asociacion de Ganaderos como un actor clave para la
expansion a nivel nacional.

En este sentido, se acordd contactar a los clusteres de Colombia y a las asociaciones
ganaderas del Eje Cafetero con el fin de ampliar la red de colaboracién y fortalecer la
presencia en el sector.

Finalmente, se definieron los compromisos y las responsabilidades de cada parte
involucrada, estableciendo un plan de acciéon con seguimiento a corto y mediano plazo
para asegurar la implementacion efectiva de las estrategias acordadas.

Se resaltdé la importancia de fortalecer la estructura administrativa y contable de la
empresa para garantizar su sostenibilidad y cumplimiento normativo. Ademas, se
evidencio la necesidad de mejorar las estrategias de mercadeo para ampliar el alcance y
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posicionamiento en el sector. Se destaco el valor de establecer alianzas estratégicas con
la Asociacion de Ganaderos y otras entidades del sector para generar oportunidades de
crecimiento. Finalmente, se acordd programar una sesion presencial con el fin de
identificar puntos de trabajo en conjunto y definir un plan de accion mas detallado.

Como evidencia de lo anterior se adjunta Acta de Reunion, Asistencia y Fotografia como
anexo No. 161.

4.1.32. Implementacion y seguimiento del protocolo administrativo, legal y financiero
disefiado y Documentar los procesos administrativos, legales y financieros segun las
experiencias previas y realizar un protocolo agil.

Mentoria realizada para la empresa Gisruptivo con el objetivo de integrar toda la informacién
en un unico documento que funcione como una herramienta de gestion integral para la
organizacion.

Durante esta sesion, se llevd a cabo la revisién de la planeacion estratégica previamente
desarrollada y la evaluacion de un instrumento disefiado para el seguimiento de las
principales areas de la organizacion. Este instrumento abarca la planeacién estratégica, la
gestion financiera, la planificacion del area comercial, la administracion del talento humano
y la prestacion del servicio

En este contexto, se realizé la presentacion de dicha herramienta con el propdsito de
validarla y garantizar su efectividad, analizando avances, oportunidades de mejora y ajustes
necesarios para fortalecer su ejecucion. Asimismo, se evalué un instrumento disefado para
el seguimiento de las principales areas de la organizacién, incluyendo la planeacién
estratégica, la gestion financiera, la planificacion comercial y la prestacion del servicio. En
este proceso, se revisaron los criterios y métricas establecidas para cada area, con el fin
de garantizar un monitoreo efectivo del desempefo organizacional.

Se evidencid la importancia de realizar un seguimiento continuo a la planeacion y
ejecucion, recomendando herramientas como Scrum para gestionar la organizacion a
partir de una visidbn por area, actividades especificas, mecanismos de seguimiento
estructurados y el empoderamiento de los miembros del equipo. Esto permite una gestion
desde la gerencia basada en la delegacion de roles estratégicos, fomentando la
participaciéon de los integrantes del equipo y logrando asi un crecimiento organizacional
en espiral ciclica, optimizando la evolucion constante de la empresa.

Finalmente, se discutid la integracién de toda esta informacién en un unico documento
que funcione como una herramienta integral para la gestion de la organizacion,
asegurando su claridad y funcionalidad para la toma de decisiones. Se presentd y valido

107

Universidad Tecnoldgica
de Pereira



Ciencias @ SGR

esta herramienta de gestion integral, identificando oportunidades de mejora vy
estableciendo los proximos pasos para su implementacion y seguimiento.

Como evidencia de lo anterior se adjunta Acta de Reunidn, Asistencia y Fotografia como
anexo No. 162.

4.1.33. Realizar un analisis de las necesidades de desarrollo de liderazgo y habilidades de
los empleados para la empresa In Check.

Se lleva a cabo un proceso de mentoria con la empresa In Check con el objetivo de
identificar y abordar las necesidades de desarrollo en liderazgo y habilidades del equipo de
trabajo. Esta iniciativa surge de la necesidad de mejorar el desempefio individual y
colectivo, asi como de alinear las capacidades del talento humano con los objetivos
estratégicos de la organizacion.

Durante la mentoria, se analiza el contexto organizacional y se detectan areas clave donde
es necesario fortalecer competencias, especialmente aquellas relacionadas con la toma de
decisiones, la comunicacion efectiva y la gestion del cambio. Para responder a estas
necesidades, se implementan metodologias agiles, en particular Scrum, como marco de
trabajo que facilita la autogestion, la colaboracién entre equipos multidisciplinarios y la
entrega incremental de valor.

El uso de metodologias agiles permite fomentar una cultura organizacional basada en la
adaptabilidad, el empoderamiento de los colaboradores y la mejora continua. Al asumir
roles mas activos dentro de equipos agiles, los empleados desarrollan habilidades de
liderazgo situacional, incrementan su sentido de responsabilidad y contribuyen mas
eficazmente al logro de resultados.

Este enfoque no solo fortalece el desarrollo profesional de los empleados, sino que también
potencia la capacidad de la empresa para responder a un entorno dinamico y competitivo,
mejorando su eficiencia operativa y su alineacién con las metas institucionales.

Durante la reunién con la gerente de la empresa, se realizé un analisis de las habilidades
de liderazgo de los empleados y se reflexiond sobre la importancia de su desarrollo para
el crecimiento organizacional. Se destaco la implementacién de metodologias agiles como
Scrum, tanto como metodologia de trabajo como instrumento para fortalecer habilidades
de liderazgo. Su aplicacién permite:

o Definir roles especificos, como el Product Manager.
e Crear y gestionar backlog de tareas.
e Medir el crecimiento organizacional semana a semana.
Empoderar a los empleados a través de la toma activa de decisiones.
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Se hizo énfasis en que la metodologia Scrum no debe aplicarse unicamente en el area de
produccién, sino también en las areas comercial, ventas y financiera para optimizar la
dinamica del equipo de trabajo y mejorar sus habilidades de liderazgo.

Como evidencia de lo anterior se adjunta Acta de Reunion, Asistencia y Fotografia como
Anexo No. 166.

4.1.34. |dentificar y poner en practica al menos 1 estrategia tributaria aprendida durante las
sesiones de formacion para la empresa onyxsoft.

Se realiza mentoria con la contadora de la empresa Onyxsoft Paula Garcia, quien es la
encargada del proceso internamente, y se analiza el estado actual de la organizacién en
temas de cumplimiento formal en temas tributarios (RENTA E IVA en exportaciéon de
servicios). En este analisis se detecta que la empresa no cuenta con una estrategia fiscal,
ni planeacion tributaria en renta.

Se analiza el cumplimiento del decreto 2223/2013 por parte de la empresa para establecer
el cumplimiento formal de los requisitos para la exencion de IVA. Se inicia por la revisiéon
de la inscripcion como exportadores de servicios y que cuenten con la clasificacion de
productos y el modo de exportacion de servicios adecuado (Transfronterizo), se valida el
RUT vy se evidencia que cumplen, sin embargo, esta actualizacién se realizé a finales de
2024, esto conlleva un potencial riesgo en las exportaciones realizadas antes de esta
fecha.

También se valido las declaraciones de IVA, su periodicidad y el correcto diligenciamiento
de esta en el formulario de la DIAN. Estan cumpliendo con el periodo bimestral de la
presentacion de la declaracion de IVA y adicional ingresan los valores de exportacion en
la casilla correspondiente. Sin embargo, en este punto se encuentra que las declaraciones
de IVA tienen un saldo a favor de la compania, estas no cuentan con la firma del contador,
teniendo como consecuencia que no puedan pedir el saldo a favor a la DIAN y que puedan
entenderse como no presentadas ya que es un requisito formal cuando hay saldo a favor
que las firme el contador. Se anota este punto y la empresa iniciara a firmarlas en 2025
por contador para subsanar el error.

Con el tema de renta se valida si cuentan con beneficio de auditoria y se determina que
en 2023 no, por esto, se tiene abierta la declaracion por 3 afios contados a partir de la
fecha de presentacién de esta. Para 2024 se revisa y se establecen estrategias que se
desarrollan en el siguiente punto.

Después de conocer la situacion actual de la empresa y el analisis de los puntos se
determina, en conjunto con la contadora, las siguientes estrategias:
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Impuesto de renta

Se validara, de acuerdo con el borrador de la declaracion de la vigencia 2024,
quedar con beneficio de auditoria a 6 meses, es decir, que quede en firme en 6
meses aumentando el impuesto en un 35% comparando el impuesto neto de renta
del afo 2023, haciendo el analisis, con el saldo a favor que tienen y la utilidad
proyectada se puede cumplir facilmente sin que represente una erogacién para la
compainia.

Impuesto al valor agregado IVA

Se analizo el cumplimiento del decreto 2223 para la exencidon de IVA en la
facturacioén y se establecieron los puntos y archivo de informacion en caso de una
visita de la DIAN, esto permite facturar con 0% de IVA los servicios de exportacion.
Los documentos que deben elaborar y archivar son:

Contrato del servicio con las condiciones del servicio y el valor pactado o la forma
de calcularlo

Factura de exportacion de servicio como desarrollo de software

Certificado anual del representante legal de la empresa donde indique que el
servicio es prestado exclusivamente en el exterior por el comprador.

Con esto podra facturar tranquilamente con 0% IVA y tendra derecho a devolucion
del IVA de compras que tenga en relacion con la prestacion del servicio.

Impuesto de Industria y Comercio

Se indica que este impuesto no aplica para la exportacion de servicios en la
mayoria de los municipios de Colombia, incluyendo en el que opera la empresa,
esto permite no tener carga tributaria local en la venta y como los ingresos mas
altos son de exportacion, el pago de este impuesto por lo nacional es minimo.
Ayudando a la compafiia ahorrar recursos para la operacion.

Se indica la forma de declarar en el formulario como excluidos del impuesto para
que sea valido, y en caso de una verificacion de la alcaldia, se cuentan con los
soportes para la DIAN, que nos sirven de igual manera.

Operacion cambiaria

No se puede evidenciar con documentacion el cumplimiento de la normatividad,
de igual manera, se indica que se debe canalizar a través de un intermediario del
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mercado cambiario (BANCO) y que el numeral cambiario a usar es el 1840 por
servicios profesionales y técnicos. Se anexa como soporte el listado de numerales
cambiarios del Banco de la Republica vigente para revision y actualizacion.
También se recomienda llevar un control por exportacién, para determinar el pago,
cuentas por cobrar y el cumplimiento de la parte cambiaria.
Se establecen unas tareas en archivo para poder cumplir con los puntos anteriores y es
que se tenga por exportacion una carpeta con los siguientes documentos para
organizacién y una posible visita por parte de entes de control.

Factura de exportacion de servicios

Formulario cambiario de legalizacion de pago

Pantallazo de negociacion de divisas con el banco

Y una externa con el contrato y certificacién del representante legal que se
actualice anualmente.

o

La empresa esta receptiva a las condiciones tributarias y va a implementar las estrategias
para blindarse de posibles sanciones y ahorrar recursos en IVA e ICA.

Como evidencia de lo anterior se adjunta Acta de Reunion, Asistencia y Fotografia como
Anexo No. 167.

4.1.35. Mentoria para disefiar una politica de ciberseguridad para la empresa Escuela
Didactica.

Se realiza mentoria para la empresa Escuela didactica con el fin de Definir los lineamientos
fundamentales para el disefio de una Politica de Ciberseguridad adaptada a la realidad
operativa, tecnoldgica y juridica de Escuela Didactica S.A.S., considerando la sensibilidad
de la informacion que gestiona la empresa, la estructura de roles con acceso a datos
criticos, y la necesidad de establecer controles efectivos que mitiguen riesgos internos y
externos, sin afectar la experiencia de usuario. Esta politica servira como base para
fortalecer la cultura de seguridad digital, regular el uso de plataformas como Moodle, y
establecer pautas claras para colaboradores internos y externos.

Durante la sesién realizada con la empresa Escuela Didactica S.A.S., se llevd a cabo un
espacio de trabajo virtual colaborativo en el que se abordaron los aspectos fundamentales
para estructurar una Politica de Ciberseguridad alineada a las dinamicas operativas y al
tipo de informacion que gestiona la empresa. Se resaltd la criticidad de los datos
manejados, incluyendo el know-how de terceros (clientes) y el uso de plataformas como
Moodle, lo cual exige una estrategia sélida de proteccion. Se discutié la necesidad de
identificar riesgos tanto externos como internos como linea base para el disefio de la
politica, asi como la inclusion de recomendaciones juridicas, en especial la incorporacion
de clausulas de ciberseguridad en los contratos laborales y con freelances. Se mencioné
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la importancia de encontrar un balance entre experiencia de usuario y proteccion digital, y
se planted la revision de formularios de autoregistro como posibles vectores de riesgo.
Ademas, se identificaron los roles criticos con acceso a informacion sensible, se revisaron
las practicas actuales de backup (diarias e incrementales), y se sugirié fortalecer las
medidas con antivirus robustos. Finalmente, se recomendd implementar un proceso de
socializacién transversal de la politica para garantizar su comprension, apropiacion y
aplicacion efectiva en todos los niveles de la organizacion.

e Se subrayé la necesidad de proteger la informacion sensible y definir riesgos
internos y externos para la politica de ciberseguridad.

e Se acordo agregar clausulas de ciberseguridad en los contratos laborales y con
freelancers.

e Se recomendé revisar formularios de autoregistro y fortalecer las politicas de
backup y antivirus.

o Se destacé la importancia de socializar la politica de ciberseguridad con todo el
personal.

e Acciones de seguimiento: Envio del acta de reunidn y estructura de la politica de
ciberseguridad dentro de los plazos acordados.

Como evidencia de lo anterior, se adjunta acta, asistencia, fotografia y entregable como
anexo 169.

4.1.36. - Mentoria sobre identificar la informaciéon sensible manejada por la empresa y
cuales son los principales riesgos cibernéticos para esta informacién para la empresa
Escuela Didactica.

Se realiza mentoria a la empresa Escuela Didactica con el fin de socializar los principales
hallazgos relacionados con comportamientos de riesgo digital, nivel de exposicién y brechas
en ciberseguridad. Ademas, se presentaron recomendaciones practicas para mitigar
vulnerabilidades y fortalecer la cultura de seguridad digital en el entorno de las plataformas
educativas.

Durante la sesién se entregaron los resultados del diagndstico aplicado a la capa de
usuario final utilizando la herramienta Eslabén de Hardened. se presentaron los resultados
del diagnostico realizado a la capa de usuario final mediante la herramienta Eslabon,
desarrollada por Hardened. Se expusieron los hallazgos mas relevantes en cuanto a
comportamientos de riesgo digital, niveles de exposicion frente a amenazas comunes y
principales brechas de ciberseguridad identificadas. El equipo explicé la metodologia
utilizada y contextualizé los resultados para facilitar su comprension. Ademas, se entregé
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el informe final del diagnéstico en ciberseguridad para usuarios finales y se compartieron
recomendaciones practicas orientadas a reducir vulnerabilidades y fortalecer la cultura de
seguridad digital.

Se recomienda implementar acciones formativas periddicas, reforzadas con simulacros,
capsulas educativas y buenas practicas que permitan integrar la ciberseguridad como
componente transversal dentro del proceso de desarrollo de las plataformas de Escuela
Didactica.

El informe final del diagndstico en ciberseguridad fue enviado a la empresa escuela
didactica junto con los usuarios y claves, documento del cual solo tiene acceso la misma
empresa, pues se trata de informacion sensible.

Como evidencia de lo anterior, se anexa Acta de la reunion, asistencia, fotografia y
presentacion como anexo 170.

4.1.37. Participar en un programa de mentoria con el fin de Disefar e implementar un
Protocolo estructurado que permita a la empresa identificar oportunidades, definir
estrategias y ejecutar acciones orientadas a fortalecer su competitividad en el mercado,
mediante el desarrollo de soluciones diferenciadoras, sostenibles y centradas en las
necesidades del cliente.

Se realiza mentoria a la empresa Proyectos y Soluciones SAS con el fin de Disefiar e
implementar un protocolo estructurado de innovacion.

En la sesi6n se trataron los siguientes temas:
1. Validacion del prototipo funcional con datos reales del cliente:

Se reviso el avance del producto “Ayudando”, ajustado con informacion especifica del
cliente potencial (hospital), como parte del proceso de cocreacion y prueba de concepto.

Esta validacion es clave en procesos de innovacion centrados en el usuario.
2. Redefinicion de la propuesta de valor desde la innovacion:
Se abordd la necesidad de replantear el discurso comercial del software, pasando de un

enfoque técnico (desarrollo a medida) a una narrativa centrada en la solucion innovadora
que el producto ofrece: caracterizacion de poblacion y atencion eficiente.
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3. Identificacion y comunicacién del valor diferencial:

Se discutié como posicionar al producto como una solucidén especializada en procesos
administrativos y de gestion poblacional. Esta especializacion es un componente
estratégico de innovacién, al permitir diferenciacién frente a competidores genéricos.

4. Optimizacion de la estructura de la propuesta comercial:

Se analizaron elementos visuales, discursivos y estructurales de la presentacion del
producto, con el objetivo de innovar en la forma de comunicar valor, utilizando disefio
infografico, lenguaje orientado al beneficio y simplificacién del contenido.

5. Definicién del entregable innovador: cohortes caracterizadas:

Se acordé que el verdadero resultado del proceso innovador no es solo la implementacion
del software, sino la generacion de cohortes poblacionales caracterizadas vy listas para
intervencion. Esto traduce la innovacion en valor tangible para el cliente.

6. Disefo preliminar de la estrategia de implementacion:

Se discutieron las fases de implementacion del producto, tiempos estimados, y el uso de
herramientas tecnoldgicas como medio para lograr objetivos innovadores. Se establecio
que la innovacioén debe incluir cronogramas, métricas de éxito y sostenibilidad.

La innovaciéon se valida en el mercado, no en la presentacién. Aunque el producto
“Ayudando” cuenta con funcionalidades potentes, su éxito innovador depende de como
resuelve un problema real para el cliente. En este caso, la caracterizacion de poblaciones
y la generacién de cohortes utiles para la toma de decisiones son el verdadero diferencial.
El empresario debe enfocar su discurso comercial en estos resultados y no en la tecnologia
como fin. Innovar es resolver mejor que otros, con menor friccion y mayor impacto.

El valor de una solucién innovadora radica en su especializacion, no en su versatilidad.
Presentarse como desarrolladores “a la medida” diluye el valor percibido del producto. En
mercados competitivos, los clientes buscan expertos que comprendan sus procesos, no
generalistas. La asesoria demostr6 que un enfoque especializado en procesos de
caracterizacion poblacional es mas potente que un enfoque genérico de software. La
especializacion es el camino mas directo hacia la innovacién con diferenciacion.

Innovar también es comunicar: el relato debe estar al nivel del producto. Una propuesta
innovadora que no se comunica con claridad pierde impacto. Se evidencié que el disefio
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actual de la propuesta comercial requiere un reenfoque hacia una comunicacion efectiva:
visual, directa y orientada al valor. El uso de infografias, lenguaje accesible y ejemplos
contextualizados son herramientas claves para cerrar ventas de productos innovadores.

Como evidencia de lo anterior, se adjunta acta de la reunion, asistencia y fotografia como
anexo No. 171.

4.1.38. Documentar los procesos administrativos y de gestién de proveedores (seleccion,
evaluacion, negociacion, gestion de relaciones y supervision), segun las experiencias
previas.

Se realiza reunion con la empresa ok web con el fin de Establecer las bases para la
documentacién estructurada de los procesos administrativos y de gestion de proveedores,
con enfoque en automatizacion y escalabilidad, dentro de una empresa de desarrollo web
que posiciona la presencia digital como activo estratégico.

Durante la sesion se abordé la importancia de consolidar procesos clave en areas criticas
(finanzas, mercadeo, ventas y desarrollo), con especial énfasis en la comercializacion
consultiva, identificando que el proceso mas relevante actualmente es la generacion de
alianzas estratégicas como fuente principal de oportunidades de negocio.

Se propuso estructurar un checklist operativo por areas, como herramienta de control y
crecimiento 360°, permitiendo escalar actividades mediante delegacion, tecnologia o
asistencia externa, segun la madurez del negocio.

Como evidencia de lo anterior, se adjunta acta de reunion, asistencia y fotografia como
Anexo No. 172.

4.1.39. Implementacién y seguimiento de los procesos administrativos y gestion de
proveedores y clientes disefiado para la empresa Ok Web.

Se realiza sesion con el fin de Iniciar la implementacion operativa y seguimiento del sistema
de procesos administrativos, gestién de proveedores y atencion a clientes, utilizando como
base el Documento Maestro disefado. La sesién buscéd validar la aplicabilidad del
instrumento, establecer responsables, ciclos de actualizacion y criterios de mejora continua
para escalar eficientemente la operacion interna de la empresa.

Se llevo a cabo la reunion para iniciar la implementacién operativa y seguimiento del
sistema de procesos administrativos, gestidén de proveedores y atencion a clientes, basados
en el Documento Maestro disefiado. Se revisé y validé el documento, asignando
responsabilidades especificas para cada proceso y estableciendo ciclos de actualizacion
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periddicos. También se definieron criterios de mejora continua y se discutio la
implementacién inicial de los procesos con plazos y recursos claros. Se acordaron
mecanismos de seguimiento y control, anticipando obstaculos y estableciendo soluciones.

Como evidencia de lo anterior se adjunta acta de reunién, asistencia y fotografia como
anexo 173 y documento maestro disefiado (entregable) como anexo 174.

4.1.40. Informe final del prototipo utilizando herramientas de innovacion, disefo y/o
modelado.

Se realizaron sesiones con la consultora Liz Hernandez en el marco de los espacios de
innovacion de las empresas Proyi, Proyectos y Soluciones, Ok Web, Ambientes Virtuales,
Hyo, Edentia y Datosfera con el fin de realizar acompanamiento a las plataformas en la
implementacion o ajuste de los distintos prototipos disefiados para cada una de ellas, la
asesoria permitié que las empresas ejecutaran los prototipos conforme las herramientas de
innovacion recibidas. Este proceso permitid adaptar las soluciones a las particularidades de
cada entorno, promoviendo su adecuada integracién y funcionalidad y asi las empresas
puedan evidenciar un crecimiento potencial en cada una de ellas.

Como evidencia de lo anterior, se adjunta informe y prototipos disenados en las empresas
como anexo 175.

4.1.41. Entregables finales proceso innovacion.

Se realizé la entrega del documento de cierre a las empresas Proyi, Proyectos y Soluciones,
Ambientes Virtuales, Hyo, Edentia y Datosfera, con el objetivo de proporcionarles un acceso
estructurado a la informacién recopilada a lo largo de todo el proceso de innovacién. Este
documento compila los aprendizajes, avances y prototipos desarrollados, y esta disefiado
para servir como guia en la fase de implementacion, facilitando asi la puesta en marcha de
las soluciones y conocimientos adquiridos durante las sesiones.

Los informes finales fueron entregados durante la ultima sesion de cada empresa, cerrando
un proceso técnico y estratégico que integré el uso riguroso del Protocolo de Innovacion.
Esta herramienta no solo permitié diagnosticar con claridad las oportunidades de mejora
dentro de cada organizacién, sino que ofrecié una estructura practica para activar procesos
de cambio concretos, medibles y sostenibles. La entrega oportuna de estos informes
garantiza que las empresas cuenten con una guia clara para continuar impulsando sus
capacidades desde una légica de productividad e innovacion.

Cada informe fue construido a partir de una estructura modular que facilita su aplicacion

directa al modelo de negocio. A través de capitulos como el diagndstico de innovacion,
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fases del protocolo, responsables, KPIs y acciones prioritarias, las empresas pudieron
visualizar con claridad los pasos necesarios para transformar sus procesos, integrar nuevas
soluciones y acelerar el paso de la idea a la ejecucion. Esta organizacion por etapas
convierte al protocolo en una herramienta de gestién que permite tomar decisiones con
enfoque, velocidad y sentido estratégico.

El Protocolo de Innovacion, mas alla de ser un marco conceptual, demostré ser un
acelerador de productividad. Su uso permitié a las empresas identificar cuellos de botella,
optimizar recursos, integrar herramientas tecnoldgicas y fortalecer capacidades internas.
En contextos donde el crecimiento requiere eficiencia, el protocolo actué como un puente
entre la vision estratégica y la operacion diaria, fomentando una cultura de ejecucion que
incorpora la innovaciéon como parte natural del trabajo empresarial.

Como evidencia de lo anterior, se adjuntan entregables como anexo 176.

4.1.42. Entregable final proceso Yeminus.

En virtud al proceso ejecutado con la empresa Yeminus, se hace el entregable final del
proceso en el cual se sintetiza el proceso de acompafiamiento estratégico realizado.

El foco fue fortalecer su capacidad de escalamiento comercial, consolidar su
posicionamiento en sectores regulados como salud y finanzas, y construir una
infraestructura de crecimiento basado en datos, automatizacioén e inteligencia de mercado

Este informe sintetiza el proceso de acompafiamiento estratégico realizado con Yeminus,
una empresa colombiana con mas de 20 afios de experiencia en el desarrollo de soluciones
tecnolégicas empresariales, que ha evolucionado hacia un modelo SaaS altamente
customizable. El acompafiamiento se disefidé con base en estandares internacionales para
empresas SaaS B2B personalizables, teniendo en cuenta la naturaleza de su producto
(software en la nube con capacidades de personalizacion) y la madurez de su modelo de
negocio.

El entregable se puede evidenciar en el anexo No. 177.

4.1.43. Mentoria sobre mercados nacionales para la empresa Triage.

Los consultores Eduardo Sanchez y William Saavedra realizaron una sesién con la empresa
Triage con el objetivo de llevar a cabo un andlisis exhaustivo sobre la inteligencia de
mercados a nivel nacional, igualmente, brindar estrategias y herramientas para este fin.
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Durante la sesién, se revisé un documento especializado en inteligencia de mercados, en
el cual se analizaron mercados cercanos, especificamente aquellos pertenecientes a la
Comunidad Andina y la Alianza del Pacifico. Estos mercados fueron seleccionados por
presentar condiciones similares a las del sistema ofrecido por Triage.

Como resultado del analisis, se preseleccionaron tres paises que presentan potenciales
compradores para la oferta de Triage desde Colombia. A partir de esta asesoria, la empresa
comprendi6 la oportunidad estratégica que representan estos tres mercados y se planteé
desarrollar actividades de exploracion y posicionamiento durante el segundo semestre de
2025, con el fin de determinar cual de ellos presenta el mayor potencial para sus servicios.
Adicionalmente, el documento revisado contiene informacién relevante sobre las
condiciones de acceso a estos mercados, asi como datos clave que deberan tenerse en
cuenta al momento de prestar servicios en cualquiera de estos paises.

Se discutio la crisis actual en el sector salud y la necesidad de tomar decisiones sobre la
continuidad de las empresas en diciembre.

» Se menciond que los clientes estan reacios a pagar por pruebas y servicios, lo que
representa un desafio.

* Se identificaron dos particularidades clave:

o El tipo de servicio que se ofrece y a quién se presta.
o La dificultad de encontrar distribuidores adecuados y la necesidad de un enfoque
personalizado.

Se compartieron tres bases de datos que pueden ayudar a mejorar el contacto con
instituciones de salud en Colombia.

Se destaco la importancia del networking y la participacion en eventos del sector para
mejorar el posicionamiento de marca.

Se discutio la existencia de clusters en salud y la importancia de establecer contactos con
ellos.

Se menciond la posibilidad de colaborar con la Camara de Comercio y otras entidades para
atraer pacientes internacionales.

Se realiz6 un andlisis DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas):

o Fortalezas: Especializacion del servicio, capacidad de adaptacion y talento humano.
o Debilidades: Marca poco posicionada, dificultad para acceder a financiamiento y falta
de participacion en eventos comerciales.

o Oportunidades: Crecimiento del sector salud y la posibilidad de alianzas estratégicas.
o0 Amenazas: Alta competencia, avance rapido de la tecnologia y proteccion de datos.

Se sugirié definir una propuesta de valor clara y establecer una estrategia comercial que

l ' Gobernacion de Camara
‘- RISARALDA Pomies
Sentimiento de Todos
Univers m m r. (vmhnyu 2



I ' » Gobernacion de Camara
' - | RISARAL DA Faries
{ Sentimiento de Todos
Universi ul \d h (vm\nm( ]

incluya visitas comerciales presenciales.

» Se recomendo participar en eventos y ferias del sector para mejorar el networking y la
visibilidad de la marca

Se acordé que Ana revisara el informe y las bases de datos compartidas.

* Se enfatizo la necesidad de establecer contactos con laboratorios clinicos y otras IPS para
explorar oportunidades de colaboracion.

» Se sugirié la creaciéon de testimoniales de médicos que utilizan la herramienta para
demostrar su efectividad

La reunién concluyd con un enfoque en la importancia de la colaboracion y el networking
para superar los desafios actuales en el sector salud.

Se establecieron acciones concretas para mejorar el posicionamiento de la marca y se
acordo seguir trabajando en el desarrollo de alianzas estratégicas.

Como evidencia de lo anterior se adjunta acta de reunion, asistencia, fotografia y entregable
como Anexo 178.

4.2 Talleres:

Los talleres son espacios dinamicos y participativos disefados para fomentar el aprendizaje
practico, la creatividad y la colaboracion. A través de actividades estructuradas y enfocadas
en objetivos especificos, los participantes adquieren conocimientos, desarrollan habilidades
y fortalecen competencias clave en un ambiente interactivo. Estos espacios permiten
explorar ideas, resolver problemas y aplicar conceptos en contextos reales, promoviendo el
crecimiento personal y profesional.

Para el mes de octubre no se ejecutan talleres.
En este mes del 17 al 31 de octubre el plan de trabajo que se manejo, fue el siguiente:

- Reunion de inicio donde se presentd el equipo de trabajo y el cronograma a
trabajar.

- Participacion en un programa de creacién de una estrategia de marca integral,
realizandose diferentes asesorias con las empresas Escuela Didactica SAS y Triage
SAS enfocadas en conocer la empresa y realizar diagndsticos de marca a la misma.
- Andlisis interno de las estrategias actuales y la identificacion de brechas en el
alcance de clientes con la empresa Weppa Cloud.

Para el mes de noviembre se ejecutan los siguientes talleres:
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4.2.1. Taller denominado participar en un programa de mentoria y/o acompafamiento
personalizado para el acompafamiento en la identificaciéon de oportunidades en nuevos
mercados y definicion de precios

Taller en donde participaron las siguientes empresas:

-Empresa Delphi Analytics SAS:
-Empresa Gisruptivo

-Empresa Proyi

-Empresa Datosfera

-Empresa HYO

-Empresa Onyx

El taller se realiza de forma personalizada por los consultores Eduardo Sanchez y William
Saavedra, ofreciendo a los empresarios realizar el taller de forma virtual y presencial para
lograr la participacion de todos los interesados en el tema a tratar, participando de forma
presencial las empresas proyi, datosfera, hyo y gisruptivo, y de forma virtual las empresas
delphi analytics sas y onyxsoft sas, dan la palabra a cada empresario para presentar su
negocio, y asi poder dar las pautas necesarias respecto al acompafiamiento para saber
identificar una oportunidad de mercado, realizando ejercicios sobre como debe ser la
estructura administrativa y financiera de las empresas y el modelo de negocio en de cada
una segun las recomendaciones dadas. Se ensena a las empresas a identificar claramente
la forma de operar para saber cual debe ser el precio de su producto o servicio y asi al
realizar diferentes estudios de mercados, podran establecer de forma correcta los precios
de sus servicios o productos.
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Figuras 1: Presentacion Taller

SOFTWARE & TI il
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Fuente propia

La ejecucidon de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en la asistencia de los
empresarios en el anexo 50 y presentacién del taller en el anexo 51.

4.2.2. Taller denominado participar en un programa de formacién sobre apertura de
mercados

Taller en donde participaron las siguientes empresas:

- Empresa Ambientes Virtuales

- Empresa HYO

- Empresa Gisruptivo

- Empresa Escuela Didactica

- Empresa Yeminus

-Empresa In Check Integral Solutions SAS
-Empresa Proyi

-Empresa ok Web

-Empresa Delphi Analytics SAS:
-Empresa Datosfera.

Este taller fue orientado por Eduardo Sanchez, ofreciendo a los empresarios realizar el taller
de forma virtual y presencial para lograr la participaciéon de todos los interesados en el tema
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a tratar, participando de forma presencial las empresas Ambientes Virtuales, Hyo,
Gisruptivo y Escuela Didactica , y de Forma Virtual las empresas Yeminus SAS, In Check
Solutions SAS, Proyi, Ok Web, Delphi Analytics SAS y Datosfera SAS, se presenta
informacién sobre la exportacion de servicios desde Colombia, destacando la necesidad de
cumplir con los requisitos tributarios y legales. Se abordaron los proyectos de promocién
internacional y la participacién de Colombia en mercados como México, Peru y Costa Rica.

Se destacé la importancia de establecer relaciones comerciales sdlidas y la necesidad de
adaptarse a las regulaciones locales. Se realizé un analisis del mercado en diferentes
paises, incluyendo las oportunidades y desafios que enfrentan las empresas colombianas
al exportar servicios. Se mencionaron las tendencias actuales en el comercio internacional
y la necesidad de innovacién en los servicios ofrecidos. Se abrié el espacio para preguntas,
donde los participantes discutieron sobre la legalidad de las operaciones y los requisitos
especificos para la exportacion de servicios. Hubo preguntas sobre la exencion de IVA para
servicios SaaS, a lo que Eduardo respondié con informacion sobre las condiciones
necesarias. Se acordé mantener una comunicacion constante para asegurar el éxito de las
iniciativas discutidas. Se concluyé que la colaboracion y el cumplimiento de las normativas
son esenciales para el éxito en la exportacion de servicios.

Figuras 2 Empresarios asistentes

TRAMITES Y DOCUMENTOS
DE EXPORTACION DE
SERVICIOS

® = a 2e u DO PO a ~
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Fuente propia

Cabe aclarar que, la convocatoria de este taller se realiz6 por diferentes medios, por correo
electronico y por grupo de WhatsApp creado con las 15 empresas participantes del proyecto
para fines informativos, taller que inicialmente se encontraba dirigido Unicamente a ciertas
empresas, sin embargo, se envid la invitacidon a las 15 empresas participantes de la
actividad con el fin de que todas pudieran participar en este taller, por tanto se dio
cumplimiento del cierre de brechas con la elaboraciéon del mismo.

Conforme a lo anterior, de las 15 empresas participaron 10, quedando sin asistir:
-Triage

-Proyectos y Soluciones

-Weppa

-Edentia

-Onyxsoft

La convocatoria se puede evidenciar en las siguientes imagenes, de la cual cabe aclarar
que, aunque en el texto se indica como mentoria, se trataba del programa de formacion:
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Figuras 3 Grupo de Whatsapp Proyecto UTP- Convocatoria
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La ejecucion de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en la asistencia de los
empresarios en el anexo 52, fotografia como evidencia en el anexo 53 y la presentacion del
taller como anexo 54.
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Para el mes de diciembre se realizan los siguientes talleres:

4.2.3. Taller denominado participar en un programa de formacién sobre sistemas de gestion
de proveedores y clientes y de operacion administrativa de empresas T1-4.0.

El taller se realizd6 de forma presencial y de forma virtual, en donde participaron las
siguientes empresas de forma presencial:

e Ok Web
e Gisruptivo

Y las siguientes empresas de forma virtual:

e |n Check SAS

e Proyi

e Onyx Soft SAS
e Edentia

e Hyo

e Delphi Analytics SAS
e Datosfera SAS

e Ambientes Virtuales
e Escuela Didactica

Este taller es orientado por Diego Velasquez, quien presenta herramientas para optimizar
la gestion operativa y comercial de cada una de las empresas, indicando la importancia de
sistematizar los procesos con el fin de dejar la operatividad y enfocarse en el mercado.

Se hace un analisis de las gestiones que se realizan dentro de cada empresa, como lo es
la planeacién de las operaciones, la gestion de calidad, la gestién del mantenimiento, la
gestion de personas, gestion administrativa y financiera y gestién de tecnologia y la
seguridad, brindando informacién de valor con el fin de saber gestionar de una mejor
manera cada area tratada.

Posterior a esto, se realiza un taller en donde cada empresa describe su negocio,
desglosando e indicando las caracteristicas del mismo, con el fin, de entender realmente el
fin de cada negocio, el cual debe ser el mismo y es, vender. Brindando a las empresas los
beneficios de tener un sistema de gestion de proveedores, explicando que los sistemas
funcionan también para seleccionar, evaluar y gestionar relaciones con los proveedores,
optimizando costos, mejorando la calidad de suministros, servicios o productos y
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reduciendo riesgos; Igualmente, en cuanto a los CRM se explica que son plataformas que
centralizan informacion de clientes y facilitan la interaccién, mejorando la experiencia del
cliente, explicando que lo mas valioso es, tener claro el fin del negocio y asi tener todas las
herramientas necesarias para llevarlo a otro nivel.

Figuras 5 Empresarios Asistentes

——

Fuente propia

Se evidencia lo anterior en la asistencia, fotografia de los empresarios y presentacién del
taller en los anexos 97, 98 y 99.

4.2.4. Taller participar en un programa de formacién gestion administrativa, contable y legal
para empresas T1-4.0.

Participar en sesiones de formacion sobre aspectos tributarios especificos (disminucion de
impuestos, beneficios tributarios de exportacién y venta en el exterior, entre otros), en
donde participaron las siguientes empresas de forma virtual:
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e Hyo
e Escuela Didactica
e Datosfera SAS

e Proyi
e In Check SAS
e Edentia

e Delphi Analytics SAS
e Gisruptivo

e Onyx Soft SAS

e Ok Web SAS

Este taller es orientado por Wiliam Saavedra, quien inicia explicando el proceso de
exportacion de bienes vs exportacion de servicios. Indicando también la manera en la que
se debe realizar este registro en el RUT. Explicando el concepto de los CPC (clasificacion
central de productos (servicios)).

Se explica los modos de realizar la exportacion de servicios indicando que el Acuerdo
General sobre el Comercio de Servicios de la OMC define cuatro modalidades de prestacion
de servicios, mediante las cuales se realiza su comercio:

* Modo 1: Exportacion de servicios transfronterizos.

* Modo 2: Traslado de consumidores extranjeros al pais en el que se presta el

servicio.
* Modo 3: Presencia comercial.
* Modo 4: Traslado de prestadores de servicios (personas naturales) al exterior.

Se da una definicion de exportacion de servicios, explicando que el Decreto 1372 de 1992,
articulo 1 define servicios para efectos del IVA: “Para los efectos del impuesto sobre las
ventas se considera servicio, toda actividad, labor o trabajo prestado por una persona ya
sea natural o juridica o por una sociedad de hecho, sin que medie relacion laboral con quien
contrata la ejecucion, la cual se concreta en una obligacion de hacer, sin importar que en la
misma predomine el factor material o intelectual y que en tal relacion se genere una
contraprestacion ya sea en especie o en dinero’.

Igualmente, se explico el tema de acuerdos de doble tributacion nacional e internacional y
su funcionamiento, explicando otro tipo de acuerdos por impuestos pagados en el exterior,
indicando que paises hacen parte de este convenio. (Acuerdo de la can).

Ademas de esto, se expuso cuales son los requisitos para la exencion del IVA asi:
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1. Estar inscrito como exportador de servicios en el Registro Unico Tributario (RUT).
2. Conservar los siguientes documentos:
a) Facturas o documentos equivalentes expedidos de conformidad con lo establecido
en el Estatuto Tributario y disposiciones reglamentarias;
b) Al menos, uno de los siguientes tres documentos que acrediten la exportacion:
Oferta mercantil de servicios o cotizacién y su correspondiente aceptacion;
Contrato celebrado entre las partes;
Orden de compralservicios o carta de intencion y acuse de recibo del servicio.

c) Certificacion del prestador del servicio o su representante legal, manifestando que el
servicio fue prestado para ser utilizado o consumido exclusivamente en el exterior y que
dicha circunstancia le fue advertida al importador del servicio, salvo que se trate de los
servicios sefialados en el inciso segundo del articulo primero del presente decreto, los
cuales no se encuentran sujetos al cumplimiento del presente requisito.
Para el tramite de la solicitud de devolucién y/o compensacion no se requerira el registro
del contrato o documento equivalente.

En cuanto a lo contable y legal, se explicé la validacién contable de causacion de
exportaciones, la diferencia en cambio, ingreso y gasto, retenciones en la fuente de
proyectos internacionales — Costeo y soportes fisicos o virtuales de la exportacion.

Figuras 6: Presentacion Taller
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Se evidencia lo anterior en la asistencia, fotografia y presentacion del taller en el anexo 101.

4.3 Asesoria

Las asesorias son un recurso fundamental para brindar orientacién personalizada y
soluciones estratégicas adaptadas a las necesidades especificas de las diferentes
organizaciones. Este proceso se caracteriza por el acompafamiento de expertos que, a
través de un analisis profundo y recomendaciones precisas, ayudan a resolver desafios,
optimizar procesos y alcanzar objetivos concretos. Las asesorias no solo impulsan el
desarrollo y la toma de decisiones informadas, sino que también contribuyen al
fortalecimiento de competencias y capacidades clave.

En estos espacios de trabajo individual con las empresas, se busca brindar apoyo y
orientacion personalizada para mejorar su competitividad, innovacién y crecimiento en el
mercado nacional e internacional.

Para el mes de octubre se realizan las siguientes asesorias:
4.3.1. Asesoria weppa cloud:

Weppa Cloud es una empresa que brinda una plataforma de alojamiento en la nube con un
conjunto de herramientas de implementacion y escalado, automatizacién, administracién
de aplicaciones y DevOps que se pueden ejecutar en una infraestructura compartida o en
las instalaciones.

En la ruta critica del proyecto, numeral 3.1.2., se hace referencia a la necesidad expresada
por la empresa en estos términos: «Realizar un analisis interno de las estrategias actuales
y la identificacién de brechas en el alcance de clientes”.

La empresa desarrollé una plataforma llamada “Chatia”. Es un CRM de Whatsapp para
apoyar la gestion comercial de las empresas. El consultor identifica la necesidad de que la
empresa fortalezca su propuesta de valor de cara a los clientes. Estan en un segmento
altamente competido y no han logrado identificar donde esta la real diferenciacion frente a
la gran cantidad de competidores que existen actualmente en el mercado.

La empresa tiene priorizado el sector turismo, ya que sus socios tienen un antecedente
importante trabajando en ese sector y han identificado que existe una necesidad imperativa
de parte de las empresas de este sector, en fortalecer su servicio al cliente y su seguimiento
comercial. La herramienta que ofrece Weppa Cloud ayudaria a hacer mas efectivos esos
procesos.
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Han realizado algunos acercamientos con mercados internacionales, principalmente el
mercado de Argentina y Peru, donde tienen dos referidos que se estan encargando de
ofrecer la herramienta a clientes finales.

Se le sugiere generar acercamientos con gremios del sector turismo para poder presentar
la herramienta, generando unas condiciones especiales para los afiliados de estos gremios.

El consultor se encargara de hacer el acercamiento con estas entidades para poder generar
los espacios con sus directores y revisar la posibilidad de presentar la solucion a los gremios
del Eje Cafetero.

La empresa debera enviar al consultor un “one page” que describa su producto, con el
proposito de abrir puertas con potenciales multiplicadores interesados en la solucidon que
ofrece la empresa.

Ambas partes han asumido compromisos especificos para la préxima sesion de asesoria,
los cuales estan detallados en el informe de visita a la empresa.

La ejecucion de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién firmada
como anexo 7. La fotografia como evidencia de la reunion en el anexo 8 y la asistencia de
los empresarios en el anexo 9 y anexo 202.

4.3.2. Asesoria Escuela Didactica:

Escuela Didactica es una empresa que ofrece soluciones integrales de gestion y
transferencia de conocimiento, en procesos de formacion mediados por las TIC,
configuracién y desarrollo de ambientes virtuales de aprendizaje, creacion de contenidos
educativos digitales interactivos y desarrollo de herramientas y software para la gestiéon de
procesos educativos.

En la ruta critica del proyecto, numeral 3.1.2., se hace referencia a la necesidad expresada
por la empresa en estos términos: Participar en un programa de creacion de una
estrategia de marca integral.

El 30 de octubre se realiza una reunion con la empresa donde asiste el consultor de la UTP
y Sebastian Rozo como director ejecutivo. La empresa esta interesada en la creacion de
una estrategia de marca integral.

La empresa ofrece el servicio de implementacién de plataformas educativas Moodle a
empresas de todos los sectores de la economia, entre los que se destacan: alimentos,
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seguros, universidades, bancos, etc. Su enfoque principal se centra en las universidades
corporativas, es decir, en los centros de formacion internos de las empresas en donde
capacitan y educan a sus colaboradores en los procesos que estas requieren. A nivel
regional no encuentran competidores directos, como se identifican en ciudades como
Bogota, Medellin y Cali.

Actualmente operan en Colombia y Peru, y han tenido acercamientos con mercados como
el mexicano y el ecuatoriano. En sus proyecciones, esta el de seguir ganando mayor cuota
de mercado en los paises donde ya tiene presencia y en alcanzar nuevos mercados en
Hispanoamérica.

A nivel marcario, la actual linea grafica fue desarrollada e implementada en el ano 2022.
Esta presenta tanto aciertos como desaciertos que los mismos empresarios han
identificado. Por ello, se ha desarrollado una nueva linea grafica que aun no ha sido lanzada
al publico, dicha propuesta grafica requiere ser revisada por el consultor quien debera
evaluar bajo criterios técnicos su rendimiento marcario.

El Consultor solicita el nuevo manual de marca para diagnéstico y revisién. Ya que es
importante determinar si esta corrige los errores de la anterior marca, y si se ajusta a los
requerimientos actuales y futuros de la compafia.

El empresario también expone la creacion de un nuevo producto que espera lanzar tan
pronto se hayan completado las fases de desarrollo. Este producto es una aplicacién que
hace analisis de datos, y que esperan sea aceptado como Integrador Certificado Moodle.
Para dicha aplicacién, también se desarroll6 una marca que solicita sea revisada por el
consultor.

Ambas partes quedan con compromisos para la siguiente asesoria. La ejecucion de la
actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién anexo No. 10, fotografia
con el empresario anexo No. 11 y listado de asistencia anexo No. 12.

4.3.3. Asesoria Triage SAS:

Triage SAS, es una empresa de desarrollo de herramientas tecnoldgicas basadas en la
inteligencia artificial que brindan soluciones a diversos actores del sector salud, facilitando
acceso a la atencién, la educacion en salud, el manejo de datos y la fluidez en los procesos
de salud-enfermedad como complemento a las opciones tradicionales de atencién
presencial
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En la ruta critica del proyecto, numeral 3.1.2., se hace referencia a la necesidad expresada
por la empresa en estos términos: Participar en un programa de creacién de una estrategia
de marca integral.

La empresa nace en el afio 2022 como un emprendimiento que busca agilizar la atencion
en salud mediante una herramienta virtual que se vale de la inteligencia artificial. Este
asistente virtual ofrece un servicio de preconsulta, en donde, mediante el analisis de los
antecedentes médicos del paciente, se proponen unos estudios de laboratorio para llegar
a la primera consulta con informacion suficiente para agilizar todo el proceso. Esta
herramienta permite a los médicos lograr un diagndstico oportuno y acertado en menor
tiempo, representando asi, poder atender a un numero mayor de pacientes, lo que significa
un aumento de ingresos aproximados del 20%.

Los servicios de Triage se enfocaron inicialmente a los médicos endocrinos. En este afio
2024 los servicios se expandieron a los médicos internistas. Tiene presencia en distintas
regiones del pais, e incluso cuentan ya con presencia en Venezuela, prestando el servicio
a una médico de este pais. No se identifican competidores directos.

La empresaria manifiesta problemas con el registro de marca, alegando que el nombre es
poco distintivo. En este momento se encuentran en proceso de cambio de nombre y
rebranding. Ademas, la empresa no ha alcanzado el punto de equilibrio transcurridos ya
dos afos desde su lanzamiento, por lo que se solicita una revision de todos los elementos
marcarios para encontrar fallas y errores que no permiten que la empresa alcance sus
objetivos.

Para la siguiente reunion se realizara un diagndstico de marca y se analizaran todos los
elementos de marca y de disefio segun parametros técnicos para proponer una solucion
que se adapte a las necesidades de la empresa.

Ambas partes quedan con compromisos para la siguiente asesoria. La ejecucion de la
actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién anexo No. 13, fotografia
con el empresario anexo No. 14 y listado de asistencia anexo No. 15.

Para el mes de noviembre se realizan las siguientes asesorias:

4.3.4. Asesoria identificar al menos 1 oportunidad de mercado y formular y documentar
objetivos comerciales de estos mercados.
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En la ruta critica del proyecto, numeral 3.1.2., se hace referencia a la necesidad expresada
por la empresa en estos términos: Identificar al menos 1 oportunidad de mercado y formular
y documentar objetivos comerciales de estos mercados.

Asesoria realizada de forma individual para las siguientes empresas, asi:

- Empresa Proyi
- Empresa Ambientes Virtuales:
- Empresa HYO:

4.3.4.1. Empresa Proyi:

En esta asesoria participaron Kelly Posada, Edwin Mesa y la asesora Liz Hernandez, es la
primera asesoria asi que se realiza un acercamiento para conocer quién es Proyi y en qué
posicion comercial se encuentran.

Proyi esta encontrando una oportunidad de enfocarse en un nicho especifico para iniciar la
fase de monetizacién. EI modelo financiero no esta claro y hay que trabajar en las
estrategias comerciales ya que estan enfocados en producto. Requieren mejorar las
habilidades comerciales y/o contratar a una persona con esas caracteristicas. Desarrollar
el modelo de monetizacién es determinante para esta empresa.

Se tratan los temas de habitos corporativos, oportunidades de mercado y priorizacién de
oportunidades, los directivos quedan con la tarea de realizar la implementacion de habitos
corporativos para su proxima sesion.

Lo anterior, se evidencia en el acta de reunién firmada como anexo 55, la asistencia de los
empresarios en el anexo 56. La fotografia como evidencia de la reunion en el anexo 57.

4.3.4.2. Empresa Ambientes Virtuales:

En esta asesoria participaron el Ceo de la empresa Luis Alfonso Martinez y la asesora Liz
Hernandez, es la primera asesoria, asi que se realiza un acercamiento para conocer quien
es Ambientes Virtuales y en qué posicién comercial se encuentran.

Se encuentra que la empresa debe tomar una decisién en cuanto a modelo de negocio y
escalabilidad ya que definimos que su adquisicion de clientes se basa en voz a voz. Tienen
un medio el cual puede ser la oportunidad para expandirse y generar una linea de negocio
que permita llegar a nuevos mercados y clientes.
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Se tratan los temas de habitos corporativos, oportunidades de mercado y priorizacion de
oportunidades, los directivos quedan con la tarea de realizar la implementacién de habitos
corporativos para su proxima sesion.

Lo anterior, se evidencia en el acta de reunidn firmada como anexo 58, la asistencia de los
empresarios en el anexo 59.

4.3.4.3. Empresa Hyo:

En esta asesoria participaron los Ceos de la empresa Olivia Vélez y Hernan Torres y la
asesora Liz Hernandez, es la primera asesoria asi que se realiza un acercamiento para
conocer quién es HYO y en qué posicion comercial se encuentran.

Una vez analizada la empresa, se encuentra que deben trabajar en la escalabilidad del
negocio. No es claro la forma en la que van a crecer. La oportunidad es la fidelizacién de
sus clientes para trabajar en un mercado masivo y expandirse en la regién como etapa 1.

Lo anterior, se evidencia en el acta de reunion firmada como anexo 60, asistencia en el
anexo 61 y fotografia en el anexo 62.

4.3.5. Asesoria participar en un programa de creacion de una estrategia de marca integral.

En la ruta critica del proyecto, numeral 3.1.2., se hace referencia a la necesidad expresada
por la empresa en estos términos: Participar en un programa de creacién de una estrategia
de marca integral.

La asesoria se realiza a las siguientes empresas:

- Empresa Soluciones Triage SAS.
- Empresa Escuela Didactica SAS

4.3.5.1. Empresa soluciones Triage SAS:

En esta asesoria participaron la Ceo de la empresa Ana Maria Mufioz y el asesor Diego
Velasquez, ambos habian realizado una reunidén previa en la que llevaron a cabo una
revision técnica de identificadores marcarios como logotipos, colores y tipografias, ademas
revisaron las estrategias generales utilizando la metodologia OKR, evaluaron los objetivos
mediante la tecnologia SMART y analizaron los KPIS.
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Por lo anterior, se realiza analisis, diagndstico y revisién por parte del asesor Diego
Velasquez de la empresa Triage SAS con el fin de realizar un informe completo al
empresario respecto de lo encontrado.

Finalmente, se realiza una reunién de entrega a la empresa, en donde el consultor realiza
un entregable con estrategia de comunicacién y marketing clara para ofrecer un mejor
servicio.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién anexo
No. 63 y 64, listado de asistencia anexo No. 65 y 66, fotografia con el empresario anexo
No. 67 y 68 entregable con estrategia de comunicacién y marketing a empresa en el anexo
69.

4.3.5.2. Empresa Escuela Didactica SAS:

En esta asesoria participo el duefio de la empresa Sebastian Rozo y el asesor Diego
Velasquez, ya habian realizado una reunion anterior en donde se estaba revisando el nuevo
manual de marca para diagnéstico y revision. Ya que era importante determinar si se corrige
los errores de la anterior marca, y si se ajusta a los requerimientos actuales y futuros de la
compafia.

Por lo anterior, se realiza analisis, diagndstico y revision por parte del asesor Diego
Velasquez de la empresa Escuela Didactica con el fin de realizar un informe completo al
empresario respecto de lo encontrado.

Una vez el asesor realiza el diagndstico de la empresa, procede a realizar un entregable
con estrategia de comunicacion y marketing para la empresa, como lo es definir o identificar
el publico objetivo, realizar una propuesta uUnica de venta, tener estrategias de
comunicacion basadas en crear contenidos educativos, realizar demostraciones
personalizadas, publicar casos de éxito y testimonios, tener canales de difusion en las
diferentes plataformas digitales, participar en eventos y ferias, asociarse con instituciones
de aprendizaje o empresas reconocidas y formar alianzas y diversas herramientas que
permitan el crecimiento significativo en la empresa.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién anexo
No. 70 y 71, listado de asistencia anexo No. 72 y 73, fotografia con el empresario anexo
No. 74 y 75 entregable con estrategia de comunicacion y marketing a empresa en el anexo
76.
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4.3.6. Asesoria definir la estructura de precios para las suscripciones en el software.

En la ruta critica del proyecto, numeral 3.1.2., se hace referencia a la necesidad expresada
por la empresa en estos términos: Definir la estructura de precios para las suscripciones en
el software.

Esta asesoria se realiza con el sefior Daniel Agudelo Ceo de la empresa Gisruptivo y el
consultor William Saavedra, quien realiza de manera individual y personal esta asesoria en
la que se profundizdé de manera enfatica el modelo de negocio de la empresa para conocer
la estructura de precios por suscripcién que se manejan actualmente.

El Ceo de la empresa Daniel Agudelo, dio a conocer parte de los costos de los productos y
servicios que ofrece su empresa explicando el fundamento de la estructura de costos, una
vez revisado por el consultor, encuentra que se debe realizar una reestructuracién en los
gastos y costos fijos y variables, dejando tareas para ambas partes para asi poder
determinar el costo y precio de venta.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunidn anexo
No. 77, listado de asistencia anexo No. 78 y fotografia con el empresario anexo No. 79

4.3.7. Asesoria identificar al menos 1 oportunidad de mercado, para la cual se debe formular
y documentar objetivos comerciales de estos mercados plan de accion comercial.

En la ruta critica del proyecto, numeral 3.1.2., se hace referencia a la necesidad expresada
por la empresa en estos términos: Asesoria “Identificar al menos 1 oportunidad de mercado,
para la cual se debe formular y documentar objetivos comerciales de estos mercados - Plan
de Accion Comercial-.

Asesorias realizadas de forma individual para las siguientes empresas:

-Empresa Ambientes Virtuales

-Empresa HYO

-Empresa Proyi

4.3.7.1. Empresas Ambientes Virtuales:

En esta asesoria participaron el Ceo de la empresa Luis Alfonso Martinez y la asesora Liz
Hernandez, con el fin de disefar y documentar el plan de accion detallado para implementar

objetivos comerciales definitivos.
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El Ceo de la empresa Luis Martinez, explica a la asesora Liz Hernandez, su nueva linea de
negocio con el fin de recibir herramientas para apertura y posicionarse en el mercado, la
asesora encuentra que esta nueva linea de negocio tiene una oportunidad de mercado
significativa, brinda las herramientas necesarias para iniciar con este posicionamiento,
revisando cuales son oportunidades de mercado reales y cuales no. Se recomienda
reflexionar sobre la oportunidad detectada, ya que no esta alineada con el negocio principal,
sin embargo, por “timing” puede estar contemplada por la diversificaciéon y generacion de
ingreso.

La ejecucioén de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién anexo
No. 80 y fotografia en el anexo 81.

4.3.7.2. Empresa Hyo:

En esta asesoria participaron el Ceo de la empresa Olivia Vélez y la asesora Liz Hernandez,
con el fin de realizar la actualizacion del proceso basado en los ajustes de la sesién anterior,
la empresa plantea un plan de accién basado en desarrollo de producto, se sugiere ajuste
para entrar en etapa de validacién de mercado inicial para operar rapido y barato.

La empresa tiene un potencial marcado en los productos y servicios que ofrece que puede
ser visto como oportunidad gracias a su diferenciador, pues se trata de productos y servicios
que no se encuentran facilmente en el mercado, por lo que puede tener una estabilidad
importante en el sector. Se recomienda llevar al mercado las pruebas para validar la
reaccion de los sujetos de cuestién, es decir, de los compradores y mejorar rapidamente el
prototipo segun las pruebas realizadas.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién anexo
No. 82 y fotografia en el anexo No. 83.

4.3.7.3. Empresa proyi:

En esta asesoria participaron el Ceo de la empresa Kelli Posada, Edwin Fernando Mesa y
la asesora Liz Hernandez, con el fin de revisar los avances realizados. Se evidencia un
avance significativo en temas de mentalidad empresarial, sobre todo porque estan
enfocandose en acciones que lleven a resultados de venta.

Se revisa con la asesora las posibles ventas que la empresa esta por concretar,
encontrando que la empresa debe tener mejores estrategias comerciales. Sobre todo,
cuando se trata de cerrar los diferentes negocios, ya que, aunque tienen personas
interesadas en adquirir sus productos o servicios, no se realiza ninguna venta en si.
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La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién anexo
No. 84 y fotografia anexa No. 85.

Para el mes de diciembre se realizaron las siguientes asesorias:
4.3.8. Asesoria definir la estructura de precios para las suscripciones en el software.

En la ruta critica del proyecto, numeral 3.1.2., se hace referencia a la necesidad expresada
por la empresa en estos términos: Definir la estructura de precios para las suscripciones en
el software.

Esta asesoria se realiza con el sefior Daniel Agudelo Ceo de la empresa Gisruptivo y el
consultor William Saavedra con el fin de realizar seguimiento a los pendientes por entregar
y revisar los costos de la estructura de precios para el software y la herramienta fisica para
el seguimiento de la tarea.

En la reunién Daniel presento su estructura de costos ajustada y el objetivo para determinar
y revisar su necesidad. Con esto se revisé cuales eran los costos y gastos, impuestos
aplicables y rentabilidad deseada.

Se explica la forma correcta de establecer el precio de venta ya que se incluian impuestos
y temas que no aplicaban.

Al definir los costos de operacion y porcentaje de descuentos por tamanos de area, se
puede definir el precio de venta y punto de equilibrio en hectareas. Ademas, se deja una
herramienta en Excel con proyecciones financieras.

La ejecucion de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunion, listado
de asistencia y fotografia con el empresario anexo No. 102 y entregable como anexo 200.

Para el mes de enero se realizaron las siguientes asesorias:

4.3.9. Asesoria para crear una estrategia de marca integral que combine tacticas digitales
y tradicionales adaptadas a los mercados emergentes.

Asesoria dirigida para la empresa YEMINUS por el asesor Diego Velasquez, con el fin de
conocer la historia de la empresa, desde sus inicios y proyeccion a corto, mediano y largo
plazo.

Se hace un analisis a la propuesta de valor, los servicios que presta la empresa y el
diferenciador. Conocer su plan comercial, su meta anual, objetivos y competencia para asi
el consultor realizar un analisis que permita el crecimiento exponencial para la empresa.
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Por lo anterior, se realiza analisis, diagnostico y revisién por parte del asesor Diego
Velasquez de la empresa YEMINUS con el fin de realizar un informe completo al empresario
respecto de lo encontrado, lo cual se realizara en una proxima sesion programada para el
mes de febrero.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunion,
fotografia y asistencia anexo No. 106.

4.3.10. Asesoria para desarrollar un plan para identificar los potenciales mercados en los
que se puede desenvolver la empresa.

Asesoria realizada para la empresa Weppa Cloud, por el consultor Eduardo Sanchez, con
el fin de fortalecer su estrategia comercial para captar nuevos clientes tanto a nivel nacional
como internacional. En esta reunion, se revisara una nueva linea de negocio que viene
desarrollando la empresa para dar las recomendaciones desde el ejercicio comercial y la
busqueda de clientes en Colombia y el exterior.

Jason, gerente de la empresa Weppa Cloud, también es propietario de una agencia de
viajes llamada colombiatours.travel. Durante la pandemia, desarroll6 un software para
agencias de viajes operadoras y recientemente, han potenciado ese software con nuevas
tecnologias y funcionalidades, enfocandose en el sector turistico, comenzando con
agencias de viajes. La nueva unidad de negocios, que aun es confidencial, se llama Bukeer.

Esta solucion, que todavia esta en etapa de prueba, ha sido desarrollada tras un exhaustivo
andlisis de competidores potenciales en Colombia y a nivel internacional, extrayendo las
mejores practicas de cada uno. Bukeer permite a los usuarios reducir los tiempos de
atencion para los potenciales viajeros y facilita el manejo de proveedores, asi como la
construccién de itinerarios y paquetes turisticos.

Se ha sugerido revisar si la marca Bukeer tiene algun tipo de restriccion para ser registrada
en Colombia.

Ademas, se mencioné la posibilidad de integrar esta nueva solucion con lo que ofrece
Chatia, para diferenciarse en el mercado y ofrecer una soluciébn mucho mas robusta para el
usuario. Durante la fase de desarrollo, se han revisado varios aspectos importantes, como
la actualizacion de tarifas por parte de los proveedores, quienes deben cargar su
informacién en el sistema. También se han considerado todos los temas impositivos,
entendiendo que, dependiendo del origen del viajero hacia Colombia, debera o no pagar
impuestos como el IVA.
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La solucion continta en proceso de desarrollo y proximamente entrara en su etapa de
prueba en el mercado. Posteriormente se desarrollard el ejercicio de plan comercial,
iniciando por Colombia para luego ser escalado a nivel internacional.

Para el mercado colombiano, se sugiere comenzar revisando algunos gremios importantes
en el sector de agencias de viajes, como ANATO y ACOTUR. Desde el consultor, se ofrece
la posibilidad de generar espacios de contacto para empezar a testear la solucion. Ademas,
se hace énfasis en la necesidad de identificar un primer gran cliente que sirva como carta
de presentacion para la apertura de nuevos compradores en el mercado colombiano v,
posteriormente, en mercados internacionales.

La ejecucidon de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunion,
fotografia y asistencia anexo No. 110.

4.3.11. Asesoria para analizar las necesidades actuales y los objetivos especificos de la
empresa.

Asesoria realizada para la empresa Weppa Cloud, por el consultor William Saavedra, con
el fin de desarrollar un plan para analizar las necesidades actuales y objetivos especificos
de la empresa.

Weppa Cloud es una empresa que presta servicios de infraestructura tecnolégica a otras
empresas y a servicios propios como chatia, y una agencia de viajes remota de base
tecnolégica. Para asegurar el crecimiento y la efectividad de la organizacién, es
fundamental validar y optimizar su estructura administrativa, sus objetivos estratégicos y los
indicadores de seguimiento. Esto implica un analisis profundo de como esta organizada la
empresa, si los roles y funciones actuales responden a las necesidades del negocio y si la
distribucion de responsabilidades permite una operacion eficiente y alineada con las metas
de la compainia.

Asimismo, es crucial que los objetivos estratégicos sean claros, alcanzables y medibles,
garantizando que estén en sintonia con la vision y mision de la organizacion. Para ello,
deben establecerse indicadores de seguimiento que permitan evaluar el desempefio y la
evolucion de cada area, identificando oportunidades de mejora y asegurando el
cumplimiento de las metas establecidas.

En este sentido, es imprescindible que la estructura administrativa, los objetivos
estratégicos y los indicadores de seguimiento estén alineados con los productos Chatia y
Bukeer. Esto significa que las decisiones organizacionales deben responder a las
necesidades vy particularidades de estos productos, permitiendo su desarrollo,
posicionamiento y competitividad en el mercado.
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Para lograr esta alineaciéon, es recomendable realizar un diagndstico organizacional que
contemple:

e Evaluacién de la estructura administrativa: Revisar los departamentos, funciones y
responsabilidades, asegurando que estén optimizados para responder a los
desafios actuales y futuros.

o Revision y ajuste de los objetivos estratégicos: Definir metas claras y alineadas con
el crecimiento y la evolucién de Chatia y Bukeer.

e Definicion y mejora de indicadores de seguimiento: Implementar métricas que
permitan monitorear el rendimiento de cada area y su impacto en los productos
clave.

Al realizar estos ajustes, la organizacion podra mejorar su eficiencia operativa, fortalecer su
posicionamiento y asegurar el éxito de Chatia y Bukeer en el mercado.

La empresa desea potenciar su nuevo producto Bukeer que nacio de las asesorias dadas
por la Universidad Tecnologica de Pereira enfocada en Mercados.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunion,
fotografia y asistencia anexo No. 111.

4.3.12. Asesoria revision rapida y optimizacién de canales actuales.

Esta asesoria fue dirigida a la empresa Yeminus por la consultora Liz Hernandez, con el
objetivo de realizar un diagndéstico inicial de los canales de captacion y ventas actuales de
la empresa para identificar fortalezas, areas de mejora y oportunidades. Esto permitira
optimizar la estrategia comercial, garantizando que los canales utilizados sean efectivos en
atraer, gestionar y convertir prospectos en clientes de manera eficiente.

Se realiza un mapeo inicial del area comercial, identificando como los integrantes perciben
las actividades diarias, los valores que aportan y los diferenciales competitivos de la
empresa Se hizo énfasis en la necesidad de alinear percepciones internas.

Se realiza un diagnéstico del mercado y clientes, el publico objetivo identificado son las
empresas B2B con necesidades tecnoldgicas especificas.

Principales competidores mencionados: SAP y CIESA para empresas grandes; SIGO y
ALEGRA para empresas pequefias.
Se realiza una evaluacion de los canales digitales:
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o LinkedIn y Facebook se utilizan principalmente para publicaciones esporadicas sin
estrategias robustas.

o Elblog es un canal activo con publicaciones planificadas en consulta con el equipo
comercial.

e Email marketing centrado en resoluciones del sector salud y campafias
informativas ocasionales.

Se realiza una revision del embudo de ventas:
o Identificacion de cinco etapas principales: contacto inicial, demostracion,
cotizacién, seguimiento y cierre.
e Reconocimiento de desafios, como identificar los puntos criticos que frenan el
cierre de ventas.

Se realiza propuesta para optimizacion:

1. Establecer un calendario de campafas multicanal: Integrar las publicaciones en redes
sociales, los envios de email marketing y los contenidos del blog en un calendario
centralizado. Esto facilitara la coherencia y constancia en la comunicacién.

2. Definir métricas clave de rendimiento (KPIs): Asegurar que cada canal tenga
objetivos medibles (e.g., leads generados, tasa de apertura de correos, trafico al blog)
para evaluar la efectividad de cada esfuerzo.

3. Revisar y actualizar el pipeline de ventas: Utilizar los datos del CRM para identificar
cuellos de botella y disefar intervenciones que reduzcan los tiempos en cada etapa del
embudo.

La ejecucidén de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunion,
fotografia y asistencia anexo No. 112.

4.3.13. Asesoria Revision y Mejora embudos Existentes:

Asesoria realizada para la empresa Yeminus por la consultora Liz Hernandez, con el
objetivo de analizar y optimizar los embudos de ventas actuales, identificando cuellos de
botella, oportunidades de mejora y estrategias efectivas para aumentar la conversion en
cada etapa del proceso comercial.

En los ultimos tres afos, 30 clientes se retiraron, principalmente por inconformidades en la
implementacion y cambios externos como cierre de empresas. Dos clientes regresaron tras
encontrar mayor complejidad y costos en otras plataformas.

Se identifican las principales barreras y los canales de captacion actuales: resistencia al
cambio de software, falta de tomadores de decisién claros, pérdida de interés en el
proceso y comparacion de precios con competidores mas economicos. El 70% de los
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clientes provienen de referidos, seguido por el 24% de la web y un 9% de campafas
digitales. La estrategia de referidos se encuentra en proceso de formalizacion vy
optimizacion, con niveles definidos para incrementar su impacto.

La consultora realiza propuestas para agilizar las negociaciones mediante argumentos
especificos segun las principales barreras identificadas.

Se explica la definicion de tres niveles de alianzas: referir, cerrar ventas y participar en la
implementacién. 15 de febrero de 2025: Planificacion de estrategias para atraer mas
socios distribuidores con experiencia en otros softwares.

Se sugiere potenciar las campanas digitales (Google Ads, redes sociales, SEO) para
diversificar las fuentes de captacion. Esto permitira alcanzar prospectos fuera del alcance
del canal de referidos y aumentar el trafico hacia la pagina web, crear contenidos
especificos basados en las principales barreras de los prospectos (como costos, facilidad
de uso y flexibilidad del software) para dirigir las campanas hacia segmentos clave del
mercado.

Realizar un analisis detallado del tiempo que los prospectos pasan en cada etapa del
embudo para identificar cuellos de botella y ajustar estrategias e implementar
herramientas de automatizacién para agilizar el seguimiento de clientes y mejorar la
comunicacion en tiempo real, asegurando que ningun prospecto quede sin atencién o se
enfrie en el proceso.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunion,
fotografia y asistencia anexo No. 117.

Para el mes de febrero se realizaron las siguientes asesorias:

4.3.14. Optimizacion de la Conversién y Cierre.

Se realiza asesoria por la consultora Liz Hernandez para la empresa Yeminus con el fin de
definir e implementar estrategias efectivas para optimizar la conversién de prospectos en
clientes y mejorar el cierre de ventas, a través del analisis de objeciones, segmentacion de
leads, automatizacion del seguimiento y el uso de herramientas digitales e inteligencia
artificial.

En la sesion realizada, se discutié la importancia de segmentar los leads y caracterizarlos
segun su interés y sector, se recomienda incluir mensajes A/B en campanas para evaluar
la efectividad del contenido y se sugirid el uso de inteligencia artificial para mejorar la
captacidon y seguimiento de clientes.

Implementacion de inteligencia artificial en el proceso comercial:
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o Se propuso el uso de herramientas como DAPTA, que permiten realizar llamadas
automatizadas para agendar reuniones y seguimiento de leads.

o Se explicd el impacto de la IA en la personalizacién del contacto con clientes y su
efectividad en ventas.

c. Metodologias para mejorar la conversion y cierre:

o Se ensend el método LOOP (Cuestionar, Aumentar urgencia, Simplificar, Reiniciar) para
mantener el contacto con clientes potenciales.

o Se recomendoé la metodologia IRA (ldentificar, Recordar, Activar) para la reactivacion de
leads inactivos.

d. Automatizacion y segmentacién de clientes:

o Se propuso un sistema para clasificar clientes en tres niveles de seguimiento (30, 60y 90
dias)

para definir cuando retomar contacto con ellos.

o Se identifico la necesidad de estructurar un sistema dentro del CRM para gestionar
seguimientos de manera mas eficiente.

La reunién tuvo un desarrollo fluido, con un enfoque claro en la optimizacion del embudo
de ventas y cierre de clientes. La participaciéon de los asistentes fue constante, lo que
permitid6 generar ideas y estrategias concretas. Sin embargo, en algunos momentos se
desviaron a temas secundarios, lo que pudo haber afectado la gestion del tiempo.

La asesora Liz Hernandez Serrato proporcion6 metodologias y herramientas concretas,
como el uso de IA y segmentacion de clientes, lo que enriquecié la sesion. No obstante, en
algunos puntos las explicaciones fueron extensas, lo que pudo generar cierta sobrecarga
de informacién para los participantes.

Si bien se discutieron tareas y estrategias clave, en algunos momentos falt6 claridad en la
definicion de responsables y plazos especificos, lo que podria generar dificultades en el
seguimiento de los compromisos adquiridos. Se recomienda documentar mejor las
asignaciones para futuras reuniones.

La ejecucidon de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunion,
fotografia y asistencia anexo No.132.

4.3.15. Asesoria para crear una estrategia de marca integral que combine tacticas digitales
y tradicionales adaptadas a los mercados emergentes.

Asesoria dirigida para la empresa YEMINUS por el asesor Diego Velasquez, con el fin de

entregar documento de estrategia comunicativa de la empresa de cara a los objetivos
comerciales planteados para el afio 2025.
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El entregable de La estrategia Comunicativa para la empresa Yeminus, se compone de:

-Definicion de identidad y mensaje central.
-Segmentar el publico objetivo.
-Estrategia de Relaciones Publicas.
-Estrategia de Marketing Digital

-Medicion y Optimizacion

-Tecnologia y Seguridad

En el entregable realizado para la empresa, se desarrolla cada uno de los puntos indicados,
los cuales fueron socializados a la empresa en la sesién de entrega del documento.

En vista a la sesién anterior realizada por el consultor y la empresa, el consultor se
comprometié a analizar las estrategias de marketing con el fin de realizar presentacién a la
empresa de los puntos a mejorar, siendo entonces la presente sesién enfocada en la
presentacién del entregable donde se discutieron los puntos a mejorar y la asesoria por
parte del consultor para optimizar su estrategia de marketing y potencializar su negocio.

La ejecucidon de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunién,
asistencia, fotografia y entregable como anexo No. 133.

4.3.16. ldentificar al menos 1 oportunidad de mercado y formular y documentar objetivos
comerciales de estos mercados.

Asesoria realizada por la consultora Liz Hernandez para las empresas Datosfera y
Proyectos y Soluciones SAS de forma individual asi:

4.3.16.1. Datosfera:

Se realiza asesoria con el fin de analizar el entorno y detectar posibles mercados
internacionales viables, poder definir las caracteristicas y necesidades del mercado
seleccionado para establecer objetivos comerciales especificos en la expansidon o
implementacion de la oportunidad identificada y poder documentar estos objetivos para su
futura planificacion y ejecucion.

Durante la sesion se desarrollaron los siguientes temas:

a. Oportunidad Identificada:

* Desarrollo de un servicio de atencién al cliente basado en inteligencia artificial.
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* Se busca aplicar en diferentes sectores como turismo, comercio y salud.

b. Estrategia de Implementacién:
* En innovacién, se trabajara en el desarrollo del producto.
* En mercados, se enfocara en estrategias de lanzamiento y captacion de clientes.

c. Canales habilitados:
 Se dispone de un dominio web (waplix.com).
* Se cuenta con herramientas de marketing y mensajeria masiva para difusion.

d. Clientes Potenciales:

* Tu Reserva Trip (turismo digital con atencién masiva por WhatsApp).

» Muebles BL (ventas en linea con alta demanda de atencién al cliente).

* Hospital Santa Ménica (atencion telefénica con potencial para optimizacion).

e. Definicion de éxito del producto:
* Que cumpla con los requerimientos técnicos y funcionales para la atencién al cliente.
* A largo plazo, convertirlo en un servicio SaaS rentable y escalable.

f. Objetivo Principal Prioritario:
» Optimizar procesos internos y automatizar tareas, para generar eficiencia y reducir costos
operativos.

La sesion se ejecutd con preguntas clave que guiaron la discusion de manera efectiva.

* Se logré mantener el enfoque en la identificacion de la oportunidad y su desarrollo en los
frentes de innovacion y mercado.

* Hubo una buena interaccion entre los participantes, con respuestas detalladas y ejemplos
claros.

» Se generd un didlogo dinamico que permitié validar ideas y definir acciones concretas.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunion,
asistencia y fotografia como anexo No. 134.

4.3.16.2. Proyectos y Soluciones SAS:

Se realiza asesoria con el fin de desarrollar y documentar un plan de accion estructurado
que permita la implementacién efectiva de los objetivos comerciales definidos para la
empresa. Este plan debera incluir estrategias claras, asignacion de responsabilidades,
cronograma de ejecucion y métricas de seguimiento, con el fin de garantizar el cumplimiento
de las metas de ventas, crecimiento y sostenibilidad del negocio.
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Avance en la implementacién de la herramienta en salud:
o Se identificdé que la herramienta debe seguir un proceso de maduracién basado en
pruebas y retroalimentacion de los usuarios.

0 Se estableci6 como primer objetivo alcanzar una propuesta comercial aceptada,
considerandola como una victoria temprana en el proceso de desarrollo y validacién del
modelo de negocio. Este logro permitira no solo validar la viabilidad de la oferta comercial,
sino también generar confianza en el equipo, fortalecer la estrategia de ventas y sentar las
bases para futuras negociaciones. Ademas, se busca que esta primera aceptacion sirva
como un caso de éxito inicial, que facilite la atraccion de mas clientes y la consolidacion de
alianzas estratégicas.

0 Se validaron estrategias de adaptacién del software para mejorar la experiencia del
usuario final.

« Estrategia de innovacion en la empresa:

o Se establecid6 un proceso de reuniones internas para fomentar la innovacion y
optimizacion de procesos.

0 Se recomendo destinar un presupuesto mensual a la innovacion y establecer reuniones
periddicas para identificar mejoras.

o Se definié6 una metodologia de priorizacion de ideas para optimizar el desarrollo y la
facturacion.

* Sostenibilidad y escalabilidad del proyecto:

0 Se establecio que la empresa necesita al menos cuatro contratos con hospitales para
cubrir la nébmina y garantizar la viabilidad del negocio.

o0 Se destacd la importancia de estrategias disruptivas para la captacién de clientes,
evitando depender unicamente de la prospeccion tradicional.

0 Se propuso realizar una sesién de ideacién para definir tacticas innovadoras que permitan
una entrada mas rapida al mercado.

Se realiza entrega del plan de trabajo disefiado a la empresa.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunion,
asistencia, fotografia y entregable como anexo No. 145.

4.3.17. Potenciacién del Seguimiento y la retroalimentacion Yeminus

Se realiza asesoria por la consultora Liz Hernandez para la empresa Yeminus con el fin de
optimizar los procesos de seguimiento y retroalimentacion dentro de la organizacion,
asegurando una comunicacién efectiva, la trazabilidad de las actividades y la mejora
continua de las estrategias implementadas. Esto permitira fortalecer la toma de decisiones,
incrementar la eficiencia operativa y mejorar los resultados comerciales mediante el analisis
y ajuste oportuno de las acciones ejecutadas.
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Durante la sesion se revisaron a detalle items de la marca sobre su presencia en digital. A
continuacion, se detalla los hallazgos y recomendaciones dadas en el espacio:

1. Optimizacién del Posicionamiento en Motores de Busqueda (SEO)

» Actualizar la descripcion en Google: La descripcion actual no refleja con claridad la
propuesta de valor. Debe modificarse para incluir las palabras clave estratégicas como
software para IPS, CRM empresarial, ERP contable y destacar beneficios concretos para

los clientes.

» Mejorar los metadatos en la web: Asegurar que el titulo y la meta descripcion de cada
pagina incluyan llamadas a la accién (Call To Action - CTA) claras y atractivas.

» Optimizar el contenido para busquedas organicas: Crear mas contenido relevante en el
blog sobre casos de éxito, comparaciones con la competencia y beneficios de la solucion

para distintos segmentos de clientes.

» Implementar backlinks estratégicos: Conseguir enlaces desde sitios de referencia en el
sector salud y tecnologia que aumenten la autoridad del dominio en Google.

* Fortalecer la velocidad de carga y experiencia mévil: Mejorar tiempos de carga, reducir
elementos innecesarios y asegurar que toda la navegacion sea fluida desde dispositivos
moviles.

2. Mejoras en la Pagina Web para Aumentar la Conversion

* Redisefar la pagina de inicio con enfoque en conversion:

o Incorporar testimonios de clientes en video o con datos verificables.

» Destacar un formulario de contacto con menos campos para facilitar la conversion.
Agregar un botén de "Solicita una demostracion" mas visible en la parte superior.

* Optimizar las paginas de producto:
* Incluir una comparativa rapida con otras soluciones del mercado.

» Agregar indicadores de confianza como certificaciones, reconocimientos o clientes
destacados.

o Integrar un chatbot automatizado con respuestas clave sobre funcionalidades y precios.
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* Reducir la tasa de rebote:
* Incluir CTA visibles y estratégicos en cada seccion.

* Asegurar que las paginas internas permitan un retorno facil a la pagina principal o a otras
soluciones.

3. Publicidad Digital Enfocada en Captacion de Leads y Cierre de Ventas

* Segmentacion avanzada en camparias de Google Ads:

Definir audiencias mas precisas con base en los datos de trafico organico y conversiones.
» Crear campafias especificas para los distintos sectores que pueden necesitar el software.
* Implementar pruebas A/B con distintos textos y llamados a la accion.

* Ajustar el presupuesto de publicidad en funcién de los resultados:

Aumentar inversion en anuncios que generen mayor conversion.

» Reasignar presupuesto de campafias con menor rendimiento.

* Mejorar la landing page de los anuncios para reducir la tasa de abandono.

* Retargeting y remarketing:

» Crear campanas dirigidas a usuarios que han visitado la web pero no han completado la
conversion.

Implementar anuncios de seguimiento con descuentos o incentivos para clientes indecisos.

Enviar campafias de correo automatizadas a visitantes que interactuaron, pero no
compraron.

» Fidelizacién de clientes actuales: Se sugiri6 aumentar el acercamiento a clientes
existentes para promover nuevas compras y actualizaciones de productos.

* Estrategias publicitarias: Se destaco la importancia de fortalecer la publicidad digital en
Google y redes sociales, ademas de utilizar informacién obtenida de eventos empresariales.
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Plan de accién comercial: Se definieron tres pilares estratégicos clave:

*Crecimiento de canales de distribucion

*Fidelizacién de clientes actuales para nuevos cierres comerciales

*Posicionamiento de marca a través de publicidad digital y eventos.

La ejecucién de la actividad aqui descrita se puede evidenciar en el acta de reunion,

asistencia y fotografia como anexo No. 143.

Conforme a todo lo anterior, se realizan actas finales con todas las empresas de las
asesorias, talleres y mentorias realizadas, con el fin de dar cumplimiento a los objetivos y
actividades pactadas cumpliendo a cabalidad con el cierre de brechas con cada una de las
empresas, siendo entonces anexas al presente informe las actas finales como anexos 182,
183, 184, 185, 186, 187, 188, 189, 190, 191, 192, 193, 194, 195y 196.

4.4 Novedad De Ejecucién
De acuerdo con la actividad 27 denominada “Seleccionar las empresas beneficiarias
de la estrategia para implementar cierre de brechas”, se realizdé un proceso para

categorizar y priorizaron las siguientes empresas:

Tabla 12 Empresas Categorizadas segutin su puntuacion

N2 EMPRESAS TOTAL
1 Escuela Didactica SAS 100
2 Edentia 87
3  Delphi Analytics SAS 87
4  Proyi 82
5 HyO 80
6 Sistemas & Gestiones Administrativas 77
7 Ambientes Virtuales Punto Com Ltda 75
8 Singleclick Solutions S.A.S 75
9 In Check Integral Solution SAS 72
10 Triage Sas 72
11 lkono Telecomunicaciones SAS 70
12 llana Lab SAS 70
13 Weppa Cloud 70
14 Centro de Sistematizacion Ambiental S.AS 65
15 Ok Web S.A.S. 65
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N° EMPRESAS TOTAL
16 Proyectos Y Soluciones Ti SAS 62
17 Datosfera SAS 60
18 Gisruptivo 60
19 Indesap SAS 57
20 Nakiro Technology SAS 57
21 Onyx Soft SAS 57
22 Yeminus Sas Bic 57
23 Desarrollo de Programas Administrativos S.A.S 55
24 Pulsatrix 52
25 Soluciones Innovadoras En Tecnologia 52
Empresarial S.A.S
26 Exus Agencia Web 50
27 Shark Apps S.A.S 50
28 Veritran Colombia Sas 50
29 Software Empresarial Oceanic Sas 47
30 Digital User SAS 45
31 Agencia Byte 42
32 Imagine Integrators SAS 42
33 Crea-Inn SAS 40
34 Cero KSAS 37
35 Localizamos TSA SAS 37
36 Bit Data Healthcare S.A.S 37
37 Orbital Code S.A.S 37
38 Panthera (Accedo Digital S.A.S) 37
39 Ingenieria Telematica SAS 32
40 Logical Growth SAS — Flianly 32
41 Grupo 8 11 SAS 30
42 Posicionarte 30
43 Esphit 27
44 |.T.C Asesorias En comercio Internacional 27
45 Mundotintas S.A.S. 25
46 Communitylab S.A.S 22
47 Conectados Multimedia SAS 17
48 Samsa Productions Sas 17
49 Wovc Ingenieria 17
50 Cloudlabs SAS 12

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, y segun la tabla anterior se priorizan las 15 empresas que obtuvieron los
puntajes mas altos asi:

Tabla 13 Primer Listado de beneficiarios seleccionados
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Puntaje
del nivel
de
maduraci
Empresa 6n
(1-25
puntos,
2-12
puntos)
Escuela Didactica o5
SAS
Edentia 12
Delphi Analytics 12
SAS
Proyi 12
HyO 25
Sistemas &
Gestiones 12
Administrativas
Ambientes
Virtuales Punto 25
Com Ltda
Singleclick o5
Solutions S.A.S
In Check Integral 12
Solution SAS
Triage Sas 12
lkono
Telecomunicacione 25
s SAS
llana Lab SAS 25
Weppa Cloud 25
Centro de
Sistematizacion 25
Ambiental S.AS
Ok Web S.A.S. 25

La empresa
hace parte
del sector

40yTI
(25puntos)

25
25
25

25
25

25

25

25
25

25

25

25

25

La
empresa
ha
presentado
un interés
Hace y
parte de compromis
NOVITA o para
S mejorar
(15 sus
puntos) procesos
(5 puntos
por
proceso)
(Total 10
puntos)
15 10
15 10
15 10
15 5
5
15
15 10
15 10
10
10
15 5
15 5
15 5
15
15

Fuente: Matriz de calificacion de empresas

Diligenciamie
nto del
formulario
para
continuar en
el proceso de
cierre de
brechas y
firma de carta
de
compromiso
(25 puntos)

25
25
25
25

25

25

25

25
25

25

TOTAL

100
87
87

82
80

77

75

75

72
72

70

70
70

65

65

Algunas empresas, cedieron la participacion a otra empresa, manifestando no querer
participar en este proceso tal como esta en el informe final de la actividad 27, donde se
seleccionaron las siguientes empresas
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Tabla 14 Segundo Listado definitivo beneficiarios actividad de cierre de brechas

ID Empresa
Escuela Didactica SAS
Edentia

Delphi Analytics SAS
Proyi

HyO

Sistemas & Gestiones
Administrativas

ONHAhOWON=-

7 Ambientes Virtuales Punto
Com Ltda

8 In Check Integral Solution
SAS

9 Triage Sas

10 Weppa Cloud

11 Ok Web S.A.S.

12 Proyectos Y Soluciones Ti
SAS

13 Datosfera SAS

14 Gisruptivo

15 Onyx Soft SAS

Fuente: Elaboracion propia

En el mes de noviembre, la empresa Sistemas & Gestiones Administrativas manifesté su
intencion de retirarse del proceso al ser contactada para iniciar las actividades. Esta
decision fue comunicada directamente al asesor mediante un mensaje de WhatsApp, cuya
evidencia se encuentra en el Anexo 86: WhatsApp Audio 2024-11-18 at 8.19.00 AM.ogg.
Posteriormente, el asesor informd sobre esta situacion a la supervision de la actividad a
través de un correo electronico, incluido en el Anexo 87: Renuncia al programa Sistemas &
Gestiones Administrativas.

La supervision se comunico con el representante de la empresa para validar su intencién
de renuncia y solicité una carta formal dirigida a la supervisora de la actividad para oficializar
el proceso. Este documento se encuentra en el Anexo 88: Carta solicitando el Retiro del
programa.

Tras confirmar el retiro de esta empresa, se reviso la Tabla 7, identificando que la ultima
posicion elegible era la empresa Onys Soft. De acuerdo con el procedimiento, se contacto
a la siguiente empresa en lista, Yeminus, quien aceptd continuar en el proceso.
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Se acordd una reunion con los asesores responsables, quienes previamente habian
revisado el diagndstico de la empresa Yeminus. El objetivo fue identificar las brechas mas
significativas y planificar las actividades necesarias para abordarlas. Los acuerdos y
actividades definidos estan detallados en el Anexo 89: Acta de reunién.

5. BIBLIOGRAFIA

Centro de Innovacién y Desarrollo Tecnoldgico& QuinoalLab SAS. (2024) Fortalecimiento
del sector Tl e industrias 4.0 a través de su cadena de valor en el departamento de
Risaralda. Actividad 28: Definir una ruta critica a través de acciones de formacién, asesoria,
relacionamiento, mentoria, entre otras de las empresas beneficiarias.

Centro de Innovacion y Desarrollo Tecnoldgico& QuinoalLab SAS. (2024) Fortalecimiento
del sector Tl e industrias 4.0 a través de su cadena de valor en el departamento de
Risaralda. Actividad 27: Seleccionar las empresas beneficiarias de la estrategia para
implementar cierre de brechas.

6. CONCLUSIONES:

El trabajo realizado ha marcado un hito importante en el fortalecimiento de las
empresas participantes. Desde el inicio, la implementacién de una metodologia
basada en el diagnéstico inicial permitié abordar de manera estratégica las brechas
identificadas. Este enfoque asegurd no solo una ejecucion eficiente, sino también la
seleccion adecuada de personal, garantizando un impacto positivo desde el
principio.

Ademas de adquirir conocimientos practicos y herramientas aplicables, las
empresas tuvieron la oportunidad de establecer conexiones valiosas, creando redes
de apoyo que trascienden las actividades mismas. Este ciclo no solo consolidé las
bases para continuar avanzando hacia los objetivos planteados, sino que también
dejo lecciones importantes para disefar futuras iniciativas aun mas efectivas

El mes de noviembre fue especialmente fructifero, enfocado en fortalecer
competencias, resolver desafios especificos y generar valor en las areas prioritarias
de cada empresa. Las sesiones abarcaron desde habilidades técnicas hasta
liderazgo y desarrollo personal, logrando un impacto tangible en los proyectos
empresariales y en el crecimiento individual de los participantes.
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Las asesorias, talleres y mentorias han sido recibidas con gran entusiasmo por los
empresarios, quienes valoran profundamente estas actividades como herramientas
esenciales para el crecimiento de sus organizaciones. Los comentarios positivos
reflejan el éxito de las intervenciones y reafirman la importancia de continuar
trabajando en estas areas clave. El ajuste constante de las actividades al
cronograma demuestra la flexibilidad del programa y su compromiso con resultados
significativos. Es importante afiadir que, las asesorias tuvieron un avance del 100%,
los talleres del 100% y las mentorias del 100%.

Se abordaron tematicas variadas, desde habilidades técnicas hasta desarrollo
personal y liderazgo, lo que permitié cubrir las diferentes necesidades de los grupos
atendidos. En las mentorias, se identificaron soluciones concretas a desafios
puntuales, logrando avances significativos en los proyectos empresariales de cada
uno de los participantes.

Los talleres proporcionaron conocimientos practicos y herramientas utiles que los
participantes pudieron implementar de inmediato en sus actividades cotidianas.
Estas actividades también sirvieron como un espacio para la creacion de conexiones
profesionales y personales entre los asistentes, fomentando el desarrollo de redes
de apoyo mutuo.

Este ciclo de actividades representé un paso adelante en el cumplimiento de los
objetivos establecidos, dejando una base soélida para continuar trabajando en el
desarrollo integral de los participantes y en la mejora continua de las iniciativas. Las
lecciones aprendidas seran fundamentales para disefar programas aun mas
efectivos en el futuro.

Durante el mes de diciembre, se llevaron a cabo diversas mentorias, asesorias y
talleres, enfocados en potenciar el crecimiento y la sostenibilidad de las empresas
participantes. Uno de los aspectos mas destacados fue el cierre exitoso de la
actividad de disefio del plan de accion para los empresarios. Este proceso resultd
clave para establecer las bases de las actividades a ejecutar, y los consultores
lograron entregar resultados de alta calidad, que dejaron a los empresarios muy
satisfechos y con herramientas claras para avanzar en la implementacion de sus
estrategias. Se espera para el proximo afio, seguir con el proceso de ejecucion para
entregar a los demas empresarios los planes de accioén.

Las asesorias, mentorias y talleres ofrecidos no solo han cubierto aspectos clave
para que las empresas puedan ser mas escalables y menos dependientes de
procesos operativos, sino que también han demostrado ser herramientas
transformadoras para la gestion empresarial. Estas iniciativas han permitido
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fortalecer la competitividad de las empresas, proporcionandoles las capacidades
necesarias para adaptarse y prosperar en un entorno de mercado cambiante y
desafiante.

El balance del mes evidencia que estas actividades no solo generaron resultados
inmediatos, sino que también sentaron las bases para un éxito sostenible a largo
plazo. Este impacto positivo reafirma la importancia de seguir apostando por
estrategias integrales que impulsen el crecimiento y la innovacién empresarial,
contribuyendo asi al desarrollo econémico y social del sector.

Con base en las asesorias y mentorias realizadas hasta la fecha, se evidencia que
las empresas han aplicado de manera adecuada las herramientas y estrategias
proporcionadas en talleres, asesorias y mentorias previas. Esto se refleja en las
sesiones realizadas en el mes de enero, donde se observa una notable
diferenciacion en la forma en que las empresas presentan y comunican sus servicios
y productos. Ademas, los resultados obtenidos respaldan esta mejora, demostrando
un impacto positivo en sus operaciones y en la percepcion de su oferta en el
mercado. Este avance reafirma el valor de las metodologias implementadas y el
compromiso de las empresas con su crecimiento y desarrollo.

Las sesiones realizadas en febrero crearon un espacio de dialogo abierto y
estratégico, permitiendo a los empresarios expresar ideas libremente y recibir
asesoria personalizada para fortalecer sus negocios.

Como resultado, se fomentd la exploracion de nuevas estrategias y modelos de
negocio, impulsando la creatividad sin limitaciones. El uso de ejemplos practicos y
analogias, basados en distintas industrias del pais, facilitdé la comprension y
aplicacion efectiva de conceptos clave.

La implementacion de técnicas de innovacion, como la identificacion de problemas
reales y el desarrollo de soluciones disruptivas permitié estructurar modelos de
negocio viables y escalables, brindando un marco soélido para la toma de decisiones
estratégicas.

Un hito destacado fue la incorporacion de inteligencia artificial (ChatGPT) como
herramienta de apoyo. Esta integracion demostrd ser un recurso innovador y
eficiente, optimizando procesos y mejorando la capacidad de adaptacion
empresarial. En definitiva, las acciones implementadas no solo fortalecieron las
capacidades empresariales, sino que también sentaron las bases para
un crecimiento sostenible y alineado con las dinamicas del mercado.

El acompanamiento realizado ha sido fundamental para que las empresas
participantes consoliden su crecimiento de manera estructurada y sostenible. La
identificacion de procesos clave y la implementacién de politicas claras para la
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delegacién y automatizacion han permitido optimizar la gestion empresarial y
mejorar la eficiencia operativa.

Asimismo, el desarrollo de un instrumento que brinda una vision holistica de la
organizacién ha permitido a las empresas comprender mejor su estructura y alinear
sus estrategias con oportunidades de crecimiento, incluyendo conexiones
estratégicas con entidades y programas en Colombia. Este enfoque integral no solo
ha sentado las bases para una expansion ordenada, sino que también ha facilitado
la implementacion de estrategias de innovacion y competitividad.

Las mentorias han jugado un papel clave en la documentaciéon de procesos de
gestion de proyectos, proveedores y clientes, lo que garantiza una mayor eficiencia
y control interno. Ademas, las actividades orientadas a fomentar la creatividad y la
innovacion dentro de la empresa, ha reforzado su capacidad para generar nuevas
ideas y adaptarse a un mercado dinamico. En conjunto, este acompafiamiento ha
sido determinante para mejorar la competitividad de las empresas y fortalecer su
posicionamiento en el mercado, permitiéndoles evolucionar de manera estratégica
y sostenible.

La implementacién del Protocolo de Innovacion en las empresas participantes,
Proyi, Proyectos y Soluciones, Ok Web, Ambientes Virtuales, Hyo, Edentia y
Datosfera, concluyé con la entrega de los informes finales durante la ultima sesién
de trabajo con cada organizacién, marcando el cierre exitoso de un proceso técnico,
estratégico y altamente estructurado. Este protocolo no solo sirvi6 como un
diagnodstico detallado de las oportunidades de mejora, sino que también funcioné
como una guia metodoldgica para activar procesos transformadores concretos,
medibles y sostenibles, profundamente alineados con los desafios y dindamicas del
sector Tl y de las industrias 4.0. El Protocolo de Innovacion se consolidé como una
herramienta de gestién con alto valor practico, que permitié identificar cuellos de
botella, optimizar recursos, fortalecer capacidades internas e incorporar la
innovacién como un componente esencial de la cultura organizacional. Su aplicacion
rigurosa demostrd ser un verdadero acelerador de productividad, alineando vision
estratégica y operacion diaria, con una logica de eficiencia, escalabilidad vy
transformacion digital.

Ademas, con todas las empresas participantes se logré alcanzar el 100% de
cumplimiento en las actividades pactadas, reflejando un alto nivel de compromiso y
apropiacion del proceso por parte de cada organizacién. Este logro no solo
evidencia la ejecucion exitosa del plan de trabajo, sino que también permitié a las
empresas experimentar un crecimiento significativo en su capacidad de
participacion dentro del gremio del sector Tl e industrias 4.0. Gracias al
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conocimiento adquirido y a la aplicacion practica de las herramientas brindadas, las
organizaciones lograron escalar a un nuevo nivel de madurez en innovacion,
fortaleciendo su posicionamiento estratégico y su proyeccion en ecosistemas
empresariales mas competitivos y colaborativos. Este proceso dio lugar a un
crecimiento exponencial en términos de capacidades estratégicas, operativas y
tecnoldgicas, habilitando a las empresas para integrarse de manera mas activa,
informada y competitiva dentro del gremio del sector Tl e industrias 4.0. Dicho
crecimiento no se limita Unicamente a mejoras internas, sino que también se traduce
en un mayor nivel de articulacion con redes empresariales, clisteres de innovacion
y ecosistemas digitales, en los cuales estas organizaciones pueden ahora participar
con un enfoque mas estructurado, sélido y orientado a resultados.

En consecuencia, este proceso no solo cumplid con los objetivos operativos
planteados, sino que también senté las bases para una transformacion mas
profunda y sostenible. Las empresas estan ahora mejor posicionadas para liderar
procesos dentro de sus nichos, colaborar con actores clave del ecosistema vy
consolidarse como referentes en la evolucion del sector Tl e industrias 4.0 a nivel
regional y nacional.

7. ANEXOS:

. Reunion coordinacion equipo de trabajo.

. Convocatoria empresarios reunion inicial.

. Asistencia Reunion 24 octubre.

. Presentacion proyecto UTP.

. Cronograma proyecto UTP.

. Llamadas telefénicas empresarios 18 octubre.

. Acta reunién weppa 29 octubre

. Fotografia con empresario weppa 29 octubre.

. Listado asistencia reunion weppa 29 octubre.

10. Acta reunion escuela didactica 30 octubre.

11. Fotografia empresario escuela didactica 30 octubre.
12. Lista asistencia escuela didactica 30 octubre.

13. Acta reunion empresa triage 30 octubre.

14. Fotografia empresa 30 octubre.

15. Lista asistencia triage 30 octubre.

16. Acta de reunion y presentacion mentoria con empresario in check.
17. Fotografia con empresario in check.

18. Asistencia reunién con empresario in check.
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19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.
26.
27.
28.
29.
30.
31
32.
33.
34.
35.
36.
37.
38.
39.
40.
41
42.
43.
44.
45.
46.
47.
48.
49.
50.
51.
52.
53.
54.
55.
56.
57.
58.
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Acta de reunion mentoria con empresario weppa cloud 12 de noviembre.
Asistencia reunion con empresario weppa cloud 12 de noviembre.
Fotografia con empresario weppa cloud 12 de noviembre.

Acta de reunion mentoria con empresario weppa cloud 28 de noviembre.
Asistencia reunion con empresario weppa cloud 28 de noviembre.
Fotografia reunion con empresario weppa cloud 28 de noviembre.

Acta de reunion con empresario ambientes virtuales 12 de noviembre.
Asistencia reunion ambientes virtuales 12 de noviembre.

Acta de reunion con empresario Delphi Analytics 12 de noviembre.
Asistencia con empresario delphi analytics 12 de noviembre.

Acta de reunion con empresario gisruptivo 12 de noviembre.

Asistencia empresario gisruptivo 12 de noviembre.

. Acta de reunién con empresario hyo 12 de noviembre.

Asistencia empresario Hyo 12 de noviembre.

Acta de reunidn con empresario proyi 12 de noviembre.
Listado asistencia empresario proyi 12 de noviembre.

Acta de reunion con empresario Delphi 13 de noviembre.
Asistencia reunion delphi 13 de noviembre.

Acta de reuniéon con empresario gisruptivo 13 de noviembre.
Asistencia empresario gisruptivo 13 de noviembre.

Acta reunion empresario hyo 18 de noviembre.

Acta de reunién con empresario onyx 20 de noviembre.

. Fotografia reunion onyx 20 de noviembre.

Acta de reunién con empresario proyi 13 de noviembre.

Asistencia reunién proyi 13 de noviembre.

Acta de reunién con empresario ok web 14 de noviembre.

Asistencia empresario ok web 14 nov.

Fotografia reunién con empresario ok web 14 de noviembre.

Acta de reuniéon con empresario triage 14 de noviembre

Asistencia reunion triage 14 de noviembre.

Fotografia con empresario triage 14 de noviembre.

Asistencia reuniéon con empresarios taller 07 de noviembre.
Presentacion taller 07 de noviembre.

Asistencia taller de mercados 22 de noviembre.

Fotografia reunion con empresarios 22 de noviembre.

Presentacion reunién con empresarios 22 de noviembre.

Acta de reuniéon con empresario proyi reunion 05 noviembre
Asistencia con empresarios proyi 05 de noviembre.

Fotografia con empresario proyi 05 de noviembre.

Acta de reuniéon con empresario ambientes virtuales reunién 05 noviembre
Asistencia reunién empresarios ambientes virtuales 05 de noviembre.
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60.
61.
62.
63.
64.
65.
66.
67.
68.
69.
70.
71.
72.
73.
74.
75.
76.
77.
78.
79.
80.
81.
82.
83.
84.
85.
86.
87.
88.
89.
90.
91.
92.
93.
94.
95.
96.
97.
98.
99.

Acta de reunion con empresario hyo reunién 05 noviembre.

Asistencia reunion empresarios hyo 05 de noviembre.

Fotografia empresarios hyo 05 de noviembre.

Acta de reunion con empresario triage reunion 06 noviembre.

Acta de reunion con empresarios triage 13 de noviembre.

Asistencia reunién con empresario triage 06 de noviembre.

Asistencia reunion con empresario triage 13 de noviembre.

Fotografia con empresario triage 06 de noviembre.

Fotografia con empresario triage 13 de noviembre.

Entregable para empresa triage sas.

Acta de reunién con empresarios escuela didactica 06 noviembre.
Acta de reunidn con empresario escuela didactica 27 de noviembre.
Asistencia reunion con empresario escuela didactica 06 de noviembre.
Asistencia reuniéon con empresario escuela didactica 27 de noviembre.
Fotografia con empresario escuela didactica 06 de noviembre.
Fotografia reunion con empresario escuela didactica 27 de noviembre.

Entregable final reunién empresario escuela didactica 27 de noviembre.

Acta de reunién con empresario gisruptivo 14 de noviembre.
Asistencia empresario gisruptivo 14 de noviembre.

Fotografia reunion con empresario gisruptivo 14 de noviembre.
Acta de reunion y asistencia ambientes virtuales 29 de noviembre.
Fotografia reunion ambientes virtuales 29 de noviembre.

Acta de reunidn y asistencia hyo 29 de noviembre.

Fotografia reunion hyo 29 de noviembre.

Acta de reunion y asistencia con empresario proyi 29 noviembre.
Fotografia reunién proyi 29 noviembre.

WhatsApp audio 2024-11-18 at 8.19.00 am.

Renuncia al programa sistemas y gestiones administrativas.
Carta solicitando el retiro del programa.

Acta de Reunion.

Propuesta y foto empresa yeminus.

Acta, fotografia y asistencia mentoria ambientes virtuales
Entregable plan de accién ambientes virtuales.

Acta, fotografia y asistencia mentoria proyi.

Entregable plan de accién proyi.

Acta, fotografia y asistencia mentoria hyo.

Entregable plan de accién hyo.

Fotografia y presentacion taller 05 de diciembre.

Asistencia virtual taller 05 de diciembre

Asistencia presencial taller 05 de diciembre.

100.Acta, fotografia y asistencia mentoria onyxsoft 06 de diciembre.
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101. Asistencia, fotografia y presentacion taller 10 de diciembre.
102. Acta, fotografia y asistencia asesoria gisruptivo.

103.Acta y Asistencia mentoria in check 12 de diciembre.

104 .Acta, fotografia, asistencia y entregable Proyectos y soluciones Tl 16 Enero.
105. Acta, fotografia, asistencia y entregable In Check.

106. Acta, fotografia y asistencia Yeminus 22 enero.

107. Acta, fotografia y asistencia Ambientes Virtuales.

108. Acta, fotografia y asistencia Delphi.

109. Acta, fotografia y asistencia Escuela Didactica.

110. Acta, fotografia y asistencia Weppa Cloud.

111. Acta, fotografia y asistencia Weppa Cloud.

112. Acta, fotografia y asistencia Yeminus.

113. Acta, asistencia, fotografia y entregable Gisruptivo.

114. Acta, fotografia y asistencia Ambientes virtuales.

115. Acta, fotografia y asistencia Edentia.

116. Acta, fotografia y asistencia Hyo.

117. Acta, fotografia y asistencia Yeminus.

118. Acta, asistencia, fotografia y entregable final Delphi.

119. Acta, asistencia, fotografia y entregable final Onyxsoft.

120. Acta, fotografia y asistencia Proyectos y Soluciones TI.

121. Acta, fotografia y asistencia Datosfera.

122. Acta, Asistencia y fotografia sesién Ambientes Virtuales 04 feb.
123. Acta, Asistencia y fotografia sesion Delphi Analytics SAS 03 feb.
124. Acta, Asistencia y fotografia sesion Hyo 07 feb.

125. Acta, Asistencia y fotografia sesién Proyi 05 feb.

126. Acta, Asistencia y fotografia sesidon Ambientes Virtuales 11 feb.
127. Acta, Asistencia y fotografia sesién Escuela Didactica 14 feb.
128. Acta, Asistencia y fotografia sesion Ok web 13 feb.

129. Acta, Asistencia, fotografia y entregable sesion Datosfera 10 feb.
130. Acta, Asistencia, fotografia y entregable sesién In Check 12 feb.
131. Acta, Asistencia y fotografia sesién Ambientes Virtuales 17 feb.
132. Acta, Asistencia y fotografia sesiéon Yeminus 03 feb.

133. Acta, Asistencia, fotografia y entregable sesién Yeminus 04 feb.
134. Acta, Asistencia y fotografia sesion Datosfera 04 feb.

135. Acta, Asistencia y fotografia sesion Proyi 07 feb.

136. Acta, Asistencia y fotografia sesion Ambientes Virtuales 19 feb.
137. Acta, Asistencia y fotografia sesién Escuela Didactica 20 feb.
138. Acta, Asistencia y fotografia sesion Proyi 19 feb.

139. Acta, Asistencia y fotografia sesién Weppa Cloud 19 feb.

140. Acta, Asistencia y fotografia sesion Edentia 20 feb.

141. Acta, Asistencia y fotografia sesion Hyo 20 feb
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142. Acta, Asistencia y fotografia sesién Datosfera 26 feb.

143. Acta, Asistencia y fotografia sesion Yeminus 28 feb.

144. Acta, Asistencia y fotografia sesion Proyectos y Soluciones 26 feb.
145. Acta, Asistencia, fotografia y entregable sesion Proyectos y Soluciones 28 feb.
146. Acta, Asistencia y fotografia sesion Proyi 26 feb.

147. Acta, Asistencia y fotografia sesion ok web 28 feb.

148. Acta, Asistencia y fotografia sesion Datosfera 26 feb.

149. Acta, Asistencia y fotografia sesion Edentia 27 feb.

150. Acta, Asistencia y fotografia sesion HYO 27 feb.

151. Acta, Asistencia y fotografia Yeminus 03 marzo 2025

152. Acta, Asistencia y Fotografia Proyi 06 marzo.

153. Acta, Asistencia y Fotografia Ok web 04 marzo y 18 marzo
154. Acta, Asistencia y fotografia Datosfera 05 marzo.

155. Acta, Asistencia, Fotografia Datosfera 06 marzo y 17 marzo.
156. Acta, Asistencia y fotografia Ambientes Virtuales 11 marzo y 17 marzo.
157. Acta, Asistencia y Fotografia Edentia 11 marzo y 17 marzo.
158. Acta, Asistencia y fotografia Proyectos y soluciones 10 marzo.
159. Acta, Asistencia y fotografia Proyi 17 marzo.

160. Acta, Asistencia, Fotografia Reunién Delphi 03 marzo.

161. Acta, Asistencia y fotografia Gisruptivo 25 marzo.

162. Acta, Asistencia y fotografia gisruptivo 27 marzo

163. Acta, Asistencia y Fotografia Ambientes 05 marzo.

164. Acta, Asistencia y fotografia Escuela Didactica 04 marzo.

165. Acta, Asistencia y Fotografia Delphi 27 marzo.

166. Acta, Asistencia y Fotografia In Check 26 marzo

167. Acta, Asistencia y Fotografia Onyxsoft 28 marzo.

168. Acta, Asistencia y Fotografia Hyo 19 y 21 marzo.

169. Acta, Asistencia, Fotografia y Entregable Escuela Didactica.
170. Acta, Asistencia, Fotografia y Presentacién Escuela Didactica.
171. Acta, Asistencia y Fotografia Proyectos y Soluciones SAS.
172. Acta, Asistencia y Fotografia Ok Web 08 abril.

173. Acta, Asistencia y Fotografia Ok Web.

174. Escalamiento Empresarial Estrategico Ok web.

175. Prototipos.

176. Entregables Innovacién

177. Entregable Final Yeminus.

178. Acta, Asistencia, fotografia y entragable Triage.

179. Anexo B - Software y Tl Bogota-Triage

180. Anexo C - Software y Tl Medellin-Triage-

181. Anexo | - Salud-Triage.

182. Acta final Ambientes Virtuales.

i 7-=N - 162
/ I ' ®4EF,  Gobernacion de Camara
C' i ' g (I8 RISARALDA Pereira

\ ) Sentimiento de Todos

Universidad Tecnoldgica
de Pereira



183. Acta final Datésfera

184. Acta final Delphi

185. Acta final Edentia

186. Acta final Escuela Didactica

187. Acta final Hyo

188. Acta Final Onyxsoft

189. Acta Final Proyi

190. Acta final Triage

191. Acta final Weppa.

192. Acta final Gisruptivo

193. Acta final proyectos y soluciones

194. Acta Final Ok Web

195. Acta final Yeminus

196. Acta final In check.

197. Entregable Escalamiento_Empresarial_Estrategico In Check
198. Entregable Escalamiento_Empresarial_Estrategico Delphi

199. Entregable Escalamiento_Empresarial_Estrategico Escuela Didactica.

200. Entregable Modelo costos Gisruptivo
201. Entregable Weppa.
202.Plan de Expansién Comercial para Weppa Cloud
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8. EQUIPO DE TRABAJO

Nombre

CIDT

Tabla 15 Equipo de trabajo

Perfil

Centro de Innovacién vy

Rol

Ejecutor de las actividades

Productividad con para el cierre de brechas de
reconocimiento vigente por 15 empresas del sector Tl
MINCIENCIAS. 4.0

Experiencia en desarrollo
de proyectos de ciencia,
tecnologia e innovacion
minimo a 5 afios

Fuente: Elaboracion propia

Digitally signed by

W @k\\%@ 6 Juan E. Tibaquira G

Digitally signed by
ADRIANA MORENO

Ny 74 RIVAS
%“‘”/‘/C’/WOK ' Date: 2025.07.22

14:16:21 -05'00"
ADRIANA MORENO RIVAS
SUPERVISORA

Date: 2025.07.22
14:16:38 -05'00'

JUAN ESTEBAN TIBAQUIRA
DIRECTOR DEL PROYECTO
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