n
rU'Ia- CORPORACION RUTA N MEDELLIN

MEDELLIN Nit: 900.323.466-1
CALLE 67 N° 52 - 20 PISO 2 TORRE A Tel: 516 77 70 Fax:

COMPROBANTE DE EGRESO VAUCHER 67 Mar.16/2023
Proveedor: PANTERA MAKERS S.A.S. - BIC
Teléfono: 3104531639 Fax:
Nit / C.C.: 900.368.050 3 VIr. Pagado: 25 520,246.00
Banco Beneficiario: 07 BANCOLOMBIA Nro: 62360470925 Tipo de Cuenta: Ahorros
Banco Pagador: 07 BANCOLOMBIA Nro: 24500000329 Inversion
Tipo de Cuenta: Ahorros Cheque: VIr. Cheque:
Valor en Letras: VEINTICINCO MILLONES QUINIENTOS VEINTE MIL DOSCIENTOS CUARENTA'Y SEIS PESOS CON
CERO CENTAVOS M/L
Concepto: SERVICIO ESTA ORIENTADO AL DISENO Y DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO Y MARKETING

QUE PERMITA A LA EMPRESA, POSICIONAR LA MARCA'Y CONQUISTAR NUEVOS MERCADOS

SERVICIO ESTA ORIENTADO AL DISENO Y DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO Y MARKETING
QUE PERMITA A LA EMPRESA, POSICIONAR LA MARCA Y CONQUISTAR NUEVOS MERCADOS

ASESORIA ESPECIALIZA ENFOCADA AL DESARROLLO DEL MODELO DE NEGOCIO DESDE 4
COMPONENTES, VIABLIDAD, FACTIBILIDAD, DESEABILIDAD Y ADAPTABILIDAD

ASESORIA ESPECIALIZADA PARA SOFISTICAR LA PROPUESTA DE VALOR DEL NEGOCIO A PARTIR DE LA
SOFISTICACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Vr. Br.: 24,574,138.00 Vr. lva: 4,669,086.00 Notas: 0.00
Reten: 3,022,616.00 R. lva: 700,362.00 R. Ica:
Otros: 0.00 T. Ded: 3,722,978.00 Neto: 25,520,246.00
Factura Niumero Fecha Factura Valor Obligacion Valor Cancelado
OoSscv 83 FEL142 Mar. 08 / 2023 6,776,093.00 6,776,093.00
OoSscv 84 84 Mar. 08 / 2023 6,776,093.00 6,776,093.00
OoSscv 112 FEL146 Mar. 14 / 2023 6,295,580.00 6,295,580.00
OoSscv 115 FEL145 Mar. 14 / 2023 5,672,480.00 5,672,480.00

IMPUTACION CONTABLE

Cuenta Centro de Costo Débito Crédito
24010110 03387 RUTA EMPRENDEDORA (E 25,520,246.00 0.00
11100630 03387 RUTA EMPRENDEDORA (E 25,520,246.00

IMPUTACION PRESUPUESTAL

Vigencia Centro de Costo Compromiso Certificado ‘ Obligacion Valor
2023 1125 CDPR 786 ‘ PCPV 149 7,214,000.00
Rubro Presupuestal: 232020200800000000311806080338701 HONORARIOS Y ASISTENCIA TECNICA VIGENCIA
2023 ‘ ‘ 1283 ‘ CDPR 786 ‘ PCPV 120 ‘ 7,764,612.00
Rubro Presupuestal: 232020200800000000311806080338701 HONORARIOS Y ASISTENCIA TECNICA VIGENCIA
2023 ‘ ‘ 1104 ‘ CDPR 786 ‘ PCPV 121 ‘ 7,764,612.00
Rubro Presupuestal: 232020200800000000311806080338701 HONORARIOS Y ASISTENCIA TECNICA VIGENCIA
2023 ‘ ‘ 1172 ‘ CDPR 786 ‘ PCPV 152 ‘ 6,500,000.00
Rubro Presupuestal: 232020200800000000311806080338701 HONORARIOS Y ASISTENCIA TECNICA VIGENCIA

Usuario: ACASTRO Pag. 1de 1 03-16-2023 08:46 AM XENCO S.A:<tcomegrern>



CORPORACION RUTA N MEDELLIN
Nit: 900.323.466-1

ruie-

MEDELLIN

CENTRO DE INNOVACION Y NEGOCIOS

COMPROBANTE CUENTAS POR PAGAR

Centro Costo:

Cuenta Pagadora:

Observaciones:

Sefior (es): OBLIGACION SIN CONTRATO 83
PANTERA MAKERS S.A.S. - BIC PROVEEDOR VAUCHER Radicado:
: Fecha: MAR. 06/2023
Nit: 900.368.050 Doc. Prov: FEL142
Valor: 6,776,093.00
CR680A 11 AP 701
Contrato:

03387 RUTA EMPRENDEDORA (ETAPAS MADURA

24500000329

Obligacion: PCPV120
Fecha Vencimiento: Abr.06/2023

SERVICIO ESTA ORIENTADO AL DISENO Y DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO Y MARKETING QUE PERMITA A LA EMPRESA,
POSICIONAR LA MARCA'Y CONQUISTAR NUEVOS MERCADOS

VALORES RETENCIONES
Nombre Valor Cédigo Nombre ‘ % ‘ Valor Base
Valor Gravado 19 6,524,884.00 IRE19 Retencion de IVA 19% 15.00 185,959.00 1,239,728.00
Valor de retencion de IVA. 185,959.00 120 TASA PRODEPORTE Y 1.30 84,823.00 6,524,884.00
., RECREACION
Valor retencion. 8025560.00 7 HONORARIOS 11% 11.00 717,737.00 6,524,884.00
Valor IVA 19 1,239,728.00
Compromiso ‘ Certificado Rubro Valor
RPR 1283 CDPR 786 2320202008000000003118060803 659 HONORARIOS Y ASISTENCIA TECNICA 7,764,612.00
38701 VIGENCIA
Cuenta Numero Débito Crédito Base

24402405 TASA PRODEPORTE Y RECREACION 83 84,823.00 6,524,884.00

24360305 HONORARIOS 11% 83 717,737.00 6,524,884.00

24010110 SERVICIOS 83 6,776,093.00

310901910101 HONORARIOS SERVICIOS PROFESIO83 6,524,884.00

310901910192 IVA ASUMIDO 19% 83 1,239,728.00 6,524,884.00

24362505 RETEIVA REGIMEN COMUN 83 185,959.00 1,239,728.00
Total 7,764,612.00 7,764,612.00

TATIANA RUIZ SALAZAR

Elabord Auxiliar Administrativo Contabilidad

Autoriz6 Profesional Universitario Contabilidad

Usuario: TRUIZ Pag. 1de 1 03-08-2023 09:31 AM XENCO S.A:<tfacturaobliga>



PANTERA MAKERS S.A.S BIC
NIT 900.368.050-3

Regimen: Responsable del impuesto
sobre las ventas -IVA

Persona Juridica

CRA 6 80 A 11 Apto 701 Bogotéa D.C,
Colombia

Cel. 3104531639

Email. financiera@panteramakers.com

Makers

INFORMACION DEL CLIENTE
CORPORACION RUTA N MEDELLIN

NI No.:900323466-1

No. FEL142

TOTAL
$ 7.764.612,00

FECHA
06/03/2023

FECHA VENCIMIENTO

20/03/2023

DCTO. VALOR TOTAL

$6.524.884,00

CANTIDAD VALOR UNIT.
1 $ 6.524.884,00

FORMA DE PAGO
CxC#1

IDENTIFICACION
Vence: 20/03/2023

VALOR
$7.764.612,00

SIETE MILLONES SETECIENTOS SESENTA Y CUATRO MIL SEISCIENTOS DOCE PESOS

DIRECCION: CLL67#5220
TELEFONO : 6045167770
CIUDAD : Medellin PAIS : Colombia
CODIGO DESCRIPCION
41555005 02-AC-003 Desarrollo de estrategias de

mercadeo y marketing. Este servicio esta

orientado al disefio y

desarrollo de estrategias de mercadeo y

marketing que permita a la empresa,

posicionar la marca y conquistar

nuevos mercados. Duracién del

Acompafiamiento 18 horas. Plazo para

ejecucion: 2 meses. Proyecto: Bioarea SAS

Orden de compra N° 894
NRO. ITEMS FACTURADOS: 1
LIQUIDACION VALOR BASE % VALOR
VALOR PARCIAL : $6.524.884,00
IVA liquidado $6.524.884,00 19,00% $1.239.728,00
VALOR TOTAL : $7.764.612,00
VALOR (en letras) :
OBSERVACIONES

Orden de Compra N° 894 del Contrato N° CM -2022-011

Nota: Practicar la Retencién en la fuente del 4% a titulo de Prestacién de Servicios Generales (Declarantes de renta)
Persona juridica y asimiladas, Régimen ordinario de tributacién, Responsable impuesto a las ventas y Autorretencién de renta

(CREE 0.8%)
Factura a crédito, plazo hasta 20/03/2023.

Contabilizado

Preparado

Aprobado

Sello de firma:

LiioA==

Fecha emisién: 2023-03-06 15:43:21
Proveedor Tecnolégico: NIT: 890930534 - Cadena S.A.

FRM-10469V1
Impreso con ContaPyme V. 4 - InSoft. Nit 810.000.630-9 www.contapyme.com

Revisado

FIRMA Y SELLO

C.C. O NIT.

MXWtZ5WHMEv7Xx8mGakrmTaSXuxFP7V4gHOG5XvZjRJIB30gjPiQO9/WHzULDuzS88HW/2XPWvPtzXCc2wumzdIpCkkmw9kRFy+MKetlWuMDvo
WEKnXnwfoqP1bjxBajrmbKaTYhZOeshMQDjk{I3KsQ/VZUQABjQXHLVJEd5ITZFUYIanntELk+2z611QeccW2SHEFY9IGHw4daWkaDaizSVwnMDHaz
18pQz47yFnHJ1SCqdZ9K27NnHXAsQA/1k81FBnZxXa0I4130miE/xi14PBZNmiFHX8Y/WboZgD9rTM C30zREH20A5NiDe+7WsGrS25CSRcl1SjPcGOb1

CUFE: 89805efccf9f0d8fe985808e13b4c418ef5615258effe761059aa4c4b974acf1409ab07d654632a801f11a4aea831ac8

Fecha validacién DIAN: 2023-03-06 15:43:49-05:00

C182 9 22 AP 202, Bogot4, D.C

Page 1 of 1

Resolucion DIAN: 18764035318003. Prefijo: FEL. Rango: 109 al 200. Vigencia: 1/09/2022 hasta 1/09/2023.



Bogotd D.C, 06 de marzo de 2023

Con el fin de acreditar el cumplimiento de lo dispuesto en el articulo 50 de la Ley
789 del 27 de diciembre de 2002, bajo la gravedad de juramento

CERTIFICO
Que la empresa PANTERA MAKERS S.A.S BIC identificada con NIT 900.368.050-3

Ha cumplido en forma oportuna y completa con los aportes y demds
obligaciones legales en los Ultimos seis meses que le corresponden respecto del
Sistema de Seguridad Social cuando a ello ha habido lugar, en cuanto a salud,
pensiones y riesgos laborales y cuando ha sido del caso, con los aportes del
Servicio Nacional de Aprendizaje, Instituto Colombiano de Bienestar Familiar y
Cajas de Compensaciéon Familiar.

Adicionalmente a esto, se encuentra al dia con el pago de las Retenciones
practicadas a todos nuestros usuarios.

N
\“\‘_ﬂ.p \‘w/r ‘x“"‘\\___./
Firma

ALEJANDRO GOMEZ CANO
CC. 1.053.775.107 Manizales - Caldas
Representante Legal

\
-

Firma

HENRY ARIAS BONILLA

CC. 10.256.805 Manizales - Caldas
Cantagor Publico

Mat. 47860-T



ruie-

MEDELLIN

CENTRO DE INNOVACION ¥ NEGOCIOS

CORPORACION RUTA N MEDELLIN
Nit: 900.323.466-1

CALLE 67 N2 52 - 20 PISO 2 TORRE A
PBX + 57(4): 516 77 70

ORDEN DE COMPRA O SERVICIO

ORDEN DE COMPRA No.: 894 CONTRATO No:
FECHA: Dic. 15 /2022
PROVEEDOR: 900.368.050 PANTERA MAKERS S.A.S. - BIC
DIRECCION: CR680A 11 AP 701
TELEFONO: 3104531639
FORMA DE PAGO: 14 10 DIAS CENTRO DE COSTOS: 03387
OBJETO: 02-AC-003 Desarrollo de estrategias de mercadeo y marketing. Este servicio esta orientado al disefio y
desarrollo de estrategias de mercadeo y marketing que permita a la empresa, posicionar la marca y conquistar
gugvscm mercados. Duracién del Acompafiamiento 18 horas. Plazo para ejecucién: 2 meses. Proyecto: Bioarea
REFERENCIA ‘ DESCRIPCION U. MEDIDA| CANT VLR. UNITARIO| VLR. TOTAL
30203018 ‘ ASESORIA ESPECIALIZADA SERVICIOS 1 6,524,884.00 6,524,884.00
SUBTOTAL: 6,524,884.00
MAS IVA: 1,239,728.00
TOTAL: 7,764,612.00
COMPROMISO CERTIFICADO ‘ RUBRO VALOR
RP 1283 CDP 786 ‘ 659 7,764,612.00
SOLICITO ELABORO
CMUNERA

Especificaciones Técnicas

1. La Corporacion RUTA N Pagara el valor de la orden de compra o servicio previa entrega de la factura con el lleno de requisitos

legales y los siguientes sopo

- Copia de orden de compra.

rtes:

- Certificado de paz y salvo por concepto de aportes al sistema integral de seguridad social y parafiscales.

- Debe ser radicada en Gestion Documental de RUTA N o enviar al correo de facturacién electronica para quienes apliquen:

facturacionelectronica@ruta

nmedellin.org.

2. Hace parte de esta orden de compra o servicio la propuesta econémica presentada por el proveedor.

Usuario: CMUNERA

Pag. 1 de 1

12-20-2022 01:10 AM

XENCO S.A.: <iFCorOrdenRN>



FORMATO
ORDEN DE COMPRA

FORM-COMP-002 VERSION1  FECHA: 06/10/2022

1. Datos de la compra:
DD MM AAAA
Fecha: 2022
No Orden de compra/servicio 894
Nombre Proveedor PANTERA MAKERS SAS
NIT/CC 900368050
Objeto de la compra/servicio 02-AC-003 Desarrollo de estrategias de mercadeo y marketing. Este servicio esta orientado al disefio y desarrollo

de estrategias de mercadeo y marketing que permita a la empresa, posicionar la marca y conquistar nuevos
mercados. Duracién del Acompafiamiento 18 horas. Plazo para ejecucion: 2 meses. Proyecto: Bioarea S.A.S.

N° Contrato marco (Si aplica) CM-2022-011

2. Justificacion de la seleccion:

Este acompafiamiento le permitira al emprendedor, definir los elementos del un plan estrategico de mercado y marketing que permita el desarrollo de
los canales para el posionamiento de la empresa.
La seleccion de éste proveedor se justifica por el contrato marco CM-2022-011.

3. Entregabl ividades contr

ENTREGABLES GENERALES

1. Informe de la reunién de concertacion: Plan de trabajo, cronograma final de sesiones de acompafiamiento, metodologia del compafamiento y
demas especificaciones asociadas al servicio.(formato 187 de concertacién - Anexo 1 del contrato)

2.Herramienta del seguimiento del acompafiamiento al emprendedor diligenciada.(Formato de de seguimiento y ejecucién - Anexo 2 del contrato)
3.Informe final de la prestacién del servicio.(formato 187 de cierre - Anexo 1 del contrato)

4.Productos asociados a cada uno de los servicios prestados de acuerdo a las 6rdenes de compra o servicio generadas en el marco del presente
contrato, y de conformidad con las specificaciones técnicas contenidas en las fichas anexas a los términos de referencia de la convocatoria a la cual se
postularon (Adjutos al formato 187 de cierre - Anexo 1 del contrato)

ENTREGABLES ESPECIFICOS

1. Disefio de estrategias de mercadeo.

2. Plan de mercadeo y marketing.

3. Plan de comunicaciones para ingreso al mercado.

4. Datos de presupuesto:

No Orden de Compra 894

No CDP 786

No RP 1283

Centro de Costo 03387

Valor antes de IVA $ 6.524.884
Valor total (IVA incluido) $ 7.764.612
5. Anexos:

Formato de compra del ERP
Cotizaciones

CDP

RP

Con la firma del presente documento, el ordenador del gasto o su delegado autoriza la compra del bien o servicio solicitado.

Ordenador del gasto:

-

Y

N 7
Nombre: Ivan Dayiio (ﬁé{ﬁo
Cargo: Director’ Ejecutivo

Portafolio: Direccién Ejecutiva
Corporacion Ruta N Medellin

Proyecto: Reviso: Reviso:
Cotneey - 4
» bvib —
Nombre: Cristina Marcela Mdnera Noms—=— Nombre: /Geine'r?l:ando Toro Gutierrez
Rol: Proceso de Compras Rol: Gestor Portafolio Gestionar Rol: / Supervi€or Solicitante

+57 (4) 516 77 70
Complejo Ruta N Calle 67 # 52 - 20
Piso 2 Torre A. Medellin - Colombia

WWW.RUTAN.CC Alcald Medellin

ety s v hekion ke
Glencia, Tecnologia & innovacion




n

FORMATO r
RECIBIDO A SATISFACCION ORDEN DE COMPRA O SERVICIO

MEDELLIN
FORM-COMP-004 VERSION1  FECHA: 27/09/2022 e ———

Ndmero de contrato marco (Si aplica) CM-2022-011
Orden de compra o servicio N° 894
Fecha de elaboracién del acta 27/02/2023
Acta de supervisién No 1
[Nombre Pantera Makers SAS BIC
Proveedor
|niT/cc 900.368.050
|Objeto de la orden de compra o servicio 02-AC-003 Desarrollo de estrategias de mercadeo y marketing. Este servicio esté orientado al disefio y desarrollo
Valor de la orden de compra o servicio S 7.764.612
Fecha inicio OC 22/12/2022
Fecha fin OC 22/02/2023
CDP 786
RP 1283
Datos presupuestales
Centro de 3387
costos

1. COMPONENTE ADMINISTRATIVO:
En cumplimiento de sus obligaciones con los sistemas de salud, riesgos profesionales, pension y parafiscales (segun corresponda), de conformidad con el articulo 50 de la Ley
789 de 2002, la persona natural o juridica cumple con el pago de la seguridad social. (Ver anexo).

|Anexo 1 I

2. COMPONENTE TECNICO/ACTIVIDADES:
Las siguientes fueron las actividades(resumen) realizadas por la persona natural/ juridica durante el periodo del presente informe:

IAnexo 2 I

3. COMPONENTE FINANCIERO Y CONTABLE:
A continuacion, se detalla el histérico de pagos y novedades financieras relacionadas con la orden de compra o servicio.

v

1 02-AC-003 Desarrollo de estrategias de mercadeo y marketing. S 7.764.612 Autorizado para pagar

Todos los valores incluidos en este informe se reportaran: con IVA
del contrato/convenio) (los valores deben incluirse antes de retenciones).

sin IVA D(debe mantenerse la misma forma de reporte en todos los informes

4. FIRMA SUPERVISOR
El Supervisor manifiesta que el contratista/aliado ejecutd las obligaciones de la orden de compra en el periodo especificado en la presente acta y recibid a satisfaccién las
obligaciones derivadas del mismo.

ﬁMC{uJ«PﬂZ :

SOLICITANTE (SUPERVISOR)

Nombre: Isabel Cristina Bermudez Romero
cc: 1098640138
Cargo: Desarrolladora de Soluciones de CT+i, Nivel 3
CORPORACION RUTA N — MEDELLIN
+57 (4) 516 77 70
n Complejo Ruta N Calle 67 #52 - 20
Piso 2 Torre A. Medellin - Colombia

Alcaldia de Medellin
Giensia, Tocnsion = Inmovacion




Bogotd D.C, 08 de febrero de 2023

Con el fin de acreditar el cumplimiento de lo dispuesto en el articulo 50 de la Ley
789 del 27 de diciembre de 2002, bajo la gravedad de juramento

CERTIFICO
Que la empresa PANTERA MAKERS S.A.S BIC identificada con NIT 200.368.050-3

Ha cumplido en forma oportuna y completa con los aportes y demdas
obligaciones legales en los Ultimos seis meses que le corresponden respecto del
Sistema de Seguridad Social cuando a ello ha habido lugar, en cuanto a salud,
pensiones y riesgos laborales y cuando ha sido del caso, con los aportes del
Servicio Nacional de Aprendizaje, Instituto Colombiano de Bienestar Familiar y
Cajas de Compensaciéon Familiar.

Adicionalmente a esto, se encuentra al dia con el pago de las Retenciones
practicadas a todos nuestros usuarios.

Firma

ALEJANDRO GOMEZ CANO

CC. 1.053.775.107 Manizales - Caldas
Representante Legal

~—

N [\

Firmn‘?.‘

HENRY ARIAS BONILLA
Contador Publico
Mat. 47860-T

‘{@5 Pantera

Malkers

@ financiera@panteramakers.com



Cod. FO-DESE-187 Formato

FO-DESE Acta de Intervenciones

Version. 3 Alcaldia de Medelli

INTERVENCION EMPRESARIAL

25 01 2023 .
!=echa N<_>mbre de la Err_lp.resa BIOAREA
: o idea de Negocio:
Nombre . ] Emprendedor y/o empresario:
Orientador: JOSE LUIS RINCON RODRIGUEZ Edimer Velasquez
. Aliado: Pantera
CVS: No aplica Makers S.A.S Cédula: 71776061
TIPO DE INTERVENCION

Diagndstico inicial Diagndstico Seguimiento

Asesoria Empresarial Asesoria Empresarial Aliado X

Visita Empresarial Area de asesoria: Concertacion

I. DESCRIPCION DE LA INTERVENCION

La presente reunion tiene como objetivo adelantar la concertacion de los servicios asociados al beneficio 02-AC-003
Desarrollo de estrategias de mercadeo y marketing. de conformidad con los entregables correspondientes al contrato
N°CM-2022-011, Orden de Compra o Servicio N°894 con plazo de ejecucion hasta el 22/02/2023.

Entregables y/o Actividades a Desarrollar:

No Entregable Especificaciones de la Concertacion Plazo
Especifico
1 Plan de mercadeo / El plan de marketing se compone de: [ miércoles 25 de enero
marketing e Fase Onboarding [] viernes 27 de enero
o GPCT .
o Hoy qué se hace en MKT g ;/;ir:sezzz(:i%if
o Activos Digitales
o Stack de I\%arketing (Fecha de entregable)
o Equipo de trabajo
o  Presupuesto
o Andalisis estratégico
2 | Disefio de e Fase Ongoing [J mirécoles 8 de febrero
estrategias de o Alinear expectativas viernes 10 de febrero
mercado o Setup técnico lunes 13 de febrero
o Estrategia
o Victorias rapidas en Marketing (Fecha de entregable)
o Victorias rapidas en Ventas
o Victorias rapidas en reportes
o Trabajos iniciales de contenido -
setup
o Trabajos iniciales de contenido -
distribucioén
o Trabajos iniciales de contenido -
optimizacion
o__Resultados




Cod. FO-DESE-187

Formato
FO-DESE Acta de Intervenciones

Version. 3

3 | Plande e Plataforma de Comunicacioén [0 miércoles 15 de febrero
comunicaciones o ¢Qué vamos a decir? [] viernes 17 de febrero
para ingreso al o ¢Coémo lo vamos a decir? (Fecha de entregable)
mercado o ¢Cuéndo lo vamos a decir?

o ¢Por qué lo vamos a decir?

o ¢Para qué lo vamos a decir?

o ¢Doénde lo vamos a decir?

o Clase de campana

o Tipo de Campana

e FEstrategia Creativa

o Objetivo de comunicacion

o  Grupo Objetivo

o Promesa basica

o Reason Why

o Tema de Campana

o Slogan

o Tono de comunicacién
Il. PLAN DE ACCION COMPROMISOS

Proveedor:
Se tomara como base la estructura de un plan de [J Enviar plan de mercadeo trabajado en otras
marketing completo: acompanamientos empresariales y que aun no se
ha ejecutado 1 (enero 25 de 2023)
Emprendedor/Empresario:
Envia-mapa-ental-dela-estructura-de-plan-de
marketing——(27Fde-enero2623)

FECHA PROXIMA CITA: 27 DE ENERO DE 2023 HORA: 8:00 - 10:00 AM

o %a/@;w A

FIRMA PROVEEDOR FIRMA EMPRENDEDOR/EMPRESARIO

ANEXO INTERVENCION EMPRESARIAL

Fotografia de la intervencion




Cod. FO-DESE-187

Formato

Version. 3 FO-DESE Acta de Intervenciones

@ zoom.us Reunion Ver Editar Ventana Ayuda zoom @ @ % <> Mié808am ImacideCmisD Q @
[ ® Reunién de Zoom
v Participantes (2)
°JoseLu\sRmcén(Anhlmén.‘/u) © ¢
Jose Luis
< A e ¢
€] & Gobarn., @Edlmerve\zsquez Bicdrea ¢
Invitar Silenciar a todos Més~
v Chat de la reunion

e :Quién puede ver sus mensajes? La grabacion est4 habilitada

g Todos - |

Escribir mensaje aqu
all Edimer Veldsquez - Biodrea

2: - mo @ - S
e Finalizar T
participantes ar  Compartir pantalla  Votaciones Pausar/detener grabacit s : A X 2 i
@ zoom.us Reunion Ver Editar Ventana Ayuda zoom @ s <P Mié10:00a.m. Imac1deCmasD Q @ i=
[ ® Reunién de Zoom
v Participantes (2)
° Jose Luis Rincén {Anfitrién, yo) = ¢
& Grabando. @ Edimer Veldsquez - Biodrea (=]
Invitar Silenciar a todos Mis>
v Chat de la reunién

De Usted a Todos 8:11a.m.

° Jose Luis Rincon Mentor Marketing
3102805595

De Usted a Todos 8:20 a. m.

© e

Ze ¢Quién puede ver sus mensajes? La grabacion est habilitada

A

Escribir mensaje aqui

i@ ® - - mmy

Descripcion de la fotografia: Pantallazo de la reunion con el empresario Edimer Velasquez
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Nombre de actividad: Concertacion
Actividad que se estaba ejecutando: Concertacion relacionado con el entregable 02-AC-003 Desarrollo de
estrategias de mercadeo y marketing para la iniciativa Desarrollo de estrategias de mercadeo y marketing.

Lugar del evento: VIRTUAL
Hora: 08:00 — 10:00am

Nombre de los asistentes y entidad: BIOAREA SAS - Gerente general
PANTERA MAKERS - Jose Luis Rincén Rodriguez

Otros anexos:

V181022
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INTERVENCION EMPRESARIAL

17 02 23 .
Fecha Nc.>mbre de la Erflpresa BIOAREA
: o idea de Negocio:

Nombre Emprendedor y/o empresario:
Orientador: JOSE LUIS RINCON RODRIGUEZ Edimer Velasquez

. . Aliado: Pantera
CVS: No aplica Makers S.A.S Cedula: 71776061

TIPO DE INTERVENCION

Diagnéstico inicial Diagnéstico Seguimiento
Asesoria Empresarial Asesoria Empresarial Aliado X
Visita Empresarial Area de asesoria: Cierre

I. DESCRIPCION DE LA INTERVENCION

Numero de contrato marco: N° CM-2022-011
Numero de orden de compra: OC N° 894

Sesioén (numeros) Gestion adelantada
Gestor proveedor
dd |mm |aa

Entregable especifico

Concertacion 16 |1 2023 |Diego Ramirez Concertacion

Revisamos las metas, el plan, los retos y
el tiempo que se pretende ejecutar el
Onboarding. Con esto hicimos énfasis en
desarrollar cada uno de los items para
luego empezar a desarrollar y entender
los activos digitales, asi como la inversién
que en tiempo pasado han hecho para
lempezar a genera traccioén en la marca.
Finalmente hicimos un diagndéstico muy
puntual del sitio web en términos de carga
Plan de mercadeo / y de secciones que deberian tener mejor
marketing 27 |1 2023 |Jose Luis Rodriguez  |organizacion.

EQUIPO DE TRABAJO
INVERSION PUBLICITARIA
INVERSION EN TECNOLOGIA

OPCIONES
CONTRATAR UNAAGENCIA
360°
Disefio de estrategias de TODOS
mercadeo: Fase EQUIPO PROPIO
Onboarding GPCT Hoy NOMINA
qué se hace en MKT AREAS
Activos Digitales Stack de MARKETING
Marketing Equipo de DISENO

trabajo Presupuesto 6 [2 [2023 [Jose Luis Rodriguez  [COMUNICACION
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PRESUPUESTO

ANALISIS ESTRATEGICO

ESTUDIO DEL SECTOR
PERSPECTIVA DEL SECTOR
TENDENCIAS DEL SECTOR
RELACIONES EN EL SECTOR
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
Plan de mercadeo / Y SERVICIOS

marketing 8 |2 [2023 |Jose Luis Rodriguez  [ANALISIS DEL PUBLICO

ANALISIS ESTRATEGICO

ESTUDIO DEL SECTOR
PERSPECTIVA DEL SECTOR
TENDENCIAS DEL SECTOR
RELACIONES EN EL SECTOR
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
Y SERVICIOS

IANALISIS DEL PUBLICO

DEFINIR TIPO DE CLIENTE
Segmentacién geografica
Segmentacion demografica
Segmentacion psicografica
Segmentacion conductual

MAPA DE EMPATIA

LISTAR CLIENTES

Reales

Potenciales

Ficha de Cliente

COMPARATIVA DE LA DEMANDA

¢, Qué es lo que estdan demandando mis
clientes actuales y los potenciales?
\Validar

Tendencia

Estacionalidad

Productos competidores por categoria,
genéricos o por presupuesto

Territorio especial de demanda
Tendencias para la innovacion

Nichos de mercado

IANALISIS DE LA OFERTA -
COMPETIDORES

Competidor Directo

Competidor Indirecto

grafico

ANALISIS DE COMUNICACION Y DE
MARCA

POSICIONAMIENTO DE MARCA
DETERMINAR LA POSICION ACTUAL
¢, Puede decirme hasta qué punto es
conocida su marca?

¢ Entre qué publico es tu marca mas
popular?

Plan de mercadeo / ¢, En qué lugares?

marketing 10 |2 2023 |Jose Luis Rodriguez  |;En qué canales?
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Grado de reconocimiento externo de tu
marca.

Grado de reconocimiento interno de tu
marca.

Identidades visuales y verbales
Ecosistema Digital

Sitio web

Blog

Intranet

Tienda Online

Landing Pages

Redes Sociales

Repositorios digitales

Herramientas de almacenamiento
audiovisual

App

Podcast

Marketplaces

Flashsales

Foros

Google My Business

Comunicacion digital

Publico objetivo de cada canal
Mensaje transmitido

Frecuencia de comunicacion
Resultado

(engagement)

Recursos de Marketing

Equipo humano

Procesos de Marketing

Embudo

Herramientas de marketing

ELEGIR LA POSICION DESEADA
DESARROLLAR LA ESTRATEGIA PARA
IALCANZAR LA POSICION DESEADA

ALINEAR EXPECTATIVAS

Objetivos
Plan de Mercado y KPI'S
Marketing Alinear Prioridades
expectativas - Setup Campafia QuickWin
técnico 13 |2 2023 |Jose Luis Rodriguez  |Eventos principales proximos

Victorias rapidas en Marketing
Victorias rapidas en Ventas

Victorias rapidas en reportes

Trabajos iniciales de contenido - setup
Trabajos iniciales de contenido -
distribucién

Trabajos iniciales de contenido -

Plan de comunicaciones optimizacion

para ingreso al mercado |15 |2 |2023 |Jose Luis Rodriguez  [Resultados

) ) Se revisaron los entregables, se hizo
Cierre 17 |2 2023 |Jose Luis Rodriguez  |énfasis en un apartado de competencia
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directa e indirecta y se recibi6 asesoria de
marketing digital para comprender mejor
el contexto de posicionamiento y pauta
publicitaria.

Conclusiones y recomendaciones del acompafnamiento:

1. La empresa tiene todo el potencial para abrirse un espacio en el ecosistema digital, hay un buena competencia
en términos de KeyWords y puja digital. La invitacion es a que empiece a aplicar parte de las herramientas que
se dieron a lo largo de las sesiones

2. El emprendedor debe validar con celeridad las opciones del presupuesto para empezar a gestionar actividades
en marketing digital, se requiere de un equipo de trabajo que empiece a implementar los primeros accionables.

3. Hay que hacerle un diagnéstico al sito web para establecer las mejoras en dos escenarios: Mejoras para un
funcionamiento inmediato y mejoraras para trafico alto. El sitio debe funcionar perfectamente con lo que hoy
tiene, pero hay bastantes imprecisiones en el manejo que se le esta dando. Hay que actualizar la informacion de
los servicios y productos, hay que establecer jeraquia en la informacion y estructura mejor la pagina interna de
contacto.

4. El emprendedor ya tiene mas clara la dinamica de cédmo funciona la puata publicitaria, y la concordancia que
debe tener junto con el sitio web y su estructura funcional inicial.

Il. PLAN DE ACCION COMPROMISOS
NA NA
FECHA PROXIMA CITA: NA HORA: NA

fajﬁ*m?ﬂ %a/ a}"r_’/'? _/g

FIRMA PROVEEDOR FIRMA EMPRENDEDOR/EMPRESARIO

ANEXO INTERVENCION EMPRESARIAL

Fotografia de la intervencion
INICIO
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COMPETENCIA COMPETENCIA

: Identifica los aspectos bisicos de tu competencia
5 Co di
s Competidor 1 &
7 Nombre Nombre de la competencia Nombre Nombre de la competencia
8 Ubicacién Donde se encuentra ubicada icacié Donde se encuentra ubicada P
o Mercado €6mo es su mercado, tipo de segmento Mercado Como es su mercado, tipo de segmento
10 Estrategia comercial Describe Ia estrategia comercial de la empresa N Estrategia comereial Describe |a estrategia comercial de la empresa
" Producto/Servicio Cual es su catalogo de servicios o los productos contra los que compites Producto/Servicio Cual es su catalogo de servicios  los productos contra los que compites
2 Precios Rango de precios o estrategia de precios Precios Rango de precios o estrategia de precios +
Tiempo en el mercado Meses, afios Tiempo en el mercado Meses, aftos
" Produccion Tiempos o tipe de produccion Produccin Tienpos o tipo de produccion
Medios Publicitarios Qué medios utiliza para darse a conocer o paga por ellos Medios Publicitarios Qué medios utiliza para darse a conocer o paga por ellos
Canales de venta Cusl es el canal a través del cual oferta sus productos/servicios Canales de venta Cual es el canal a través del cual oferta sus productos/servicios
7 Fortalezas Queé hace MUY BIEN Fortalezas Qué hace MUY BIEN
1 Debilidades Que hace mal o éreas de mejora Debilidades Que hace mal o areas de mejora
1 Valor agregado Qué lo hace diferente a los demas Valor agregado Qué lo hace diferente a los demas
21 Competidor 2. Competidor 2.
2 Nombre Nombre de la competencia Nombre Nombre de la competencia
Ubicacién Donde se encuentra ubicada Ubicacién Donde se encuentra ubicada
4 Mercado €6mo es su mercado, tipo de segmento Mercado Como es su mercado, tipo de segmento
2 Estrategia comercial Describe |a estrategia comercial de la empresa Estrategia comereial Describe |a estrategia comercial de la empresa
2 Producto/Servicio Cual es su catalogo de servicios o los productos contra los que compites &l es su catalogo de servicios o los productos contra los que compites
2 Precios Rango de precios o estrategia de precios bingo de precios o estrategia de precios
2 Tiempo en el mercado Meses, afios eses, afios
+ Competencia ~  Distribucion Producto = Precio Promocion ~

EL EMPRENDEDOR SE CONECTO UNOS MINUTOS DESPUES
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Finalizar

Descripcion de la fotografia: Pantallazo de la reunion con el empresario Edimer Velasquez

Nombre de actividad: Cierre.
Actividad que se estaba ejecutando: Cierre relacionado con el entregable 02-AC-003 Desarrollo de estrategias de
mercadeo y marketing para la iniciativa Desarrollo de estrategias de mercadeo y marketing

Lugar del evento: Virtual
Hora: 08:00am - 10:00am

Nombre de los asistentes y entidad: BIOAREA SAS - Gerente general
PANTERA MAKERS - Jose Luis Rincén Rodriguez

Otros anexos:

Entregable N° 1. Disefo de estrategias de mercadeo - Bioarea
Entregable N° 2. Plan de mercadeo y marketing - Bioarea
Entregable N° 3. Plan de comunicaciones para ingreso al mercado.

https://www.xmind.net/m/Py4PA2

V181022



Entregable 1. Diseno de
estrategias de mercadeo



BUYER PERSONA

La descripcion del Buyer Persona sera ficticia, pero se debe basar siempre en casos y clientes reales.

Clientes actuales

Leads potenciales

¢QUIEN ES?

1. Remodelacién
2. Proyecto Coliving

Personas de los estratos 1 al 3 con proyectos de construccién, que buscan espacios
sostenibles, son sensibles a la importancia de reducir el impacto ambiental, quieren
aprovechar fuentes de energias renovables y que son amantes de los habitos
saludables y sostenibles.

En este punto se busca crear una imagen lo mas real posible de nuestros potenciales consumidores. Entender quién es.

Darle un nombre

Perfil general

Informacién demografica

Identificadores

¢QUE LE MOTIVA?

Ana
Trabajo: Gerente de proyecto en una empresa de tecnologia
Trabajo: Gerente de proyecto en una empresa de tecnologia

Educacidn: Licenciatura en ingenieria civil

Mujer de 35 anos Demografia: Vive en una ciudad grande, tiene una familia joven (un
esposo y dos hijos) y una casa propia

Comportamiento: Ana es una persona muy consciente del medio ambientey le
preocupa la sostenibilidad en su vida cotidiana. En su trabajo, ha liderado proyectos de
responsabilidad social empresarial y ha buscado implementar practicas sostenibles en
la empresa. En su tiempo libre, le gusta practicar deportes al aire libre y leer sobre
medio ambiente y energias renovables.




En este apartado se busca reflejar como puede ayudarles tu empresa a través de los siguientes puntos:

Objetivos: Ana quiere que su hogar sea mas sostenible, pero también quiere que la
renovacion sea rentable y que agregue valor a su propiedad. Quiere trabajar con una

Objetivos )
empresa que pueda cumplir con los plazos y presupuestos acordados y que tenga un
enfoque personalizado y transparente en el proceso de construccion.

Retos Primarios y secundarios.

¢Qué puede aporta tu empresa? Para obtener los objetivos deseados y superar los retos que tiene el consumidor.

¢POR QUE TIENE ESTAS MOTIVACIONES O NECESIDADES?

Necesidades y deseos: Ana esta interesada en renovar su casa y hacerla mas sostenible, pero no sabe muy bien por
dénde empezar. Busca una empresa que ofrezca servicios de construcciéon sostenible y que pueda asesorarla en las
mejores practicas para su hogar. Quiere que la empresa le dé opciones de materiales sostenibles y eficientes en
términos de energia, que le permitan reducir su huella de carbono y ahorrar en costos a largo plazo

Una vez entiendas en profundidad las necesidades de tus clientes, es hora de definir los mensajes que vas a utilizar
para llegar a ellos:

Mensajes de marketing Construccién Sosteible a la medida

Mensajes de ventas Construccién Sosteible a la medida

PAINT POINTS (PUNTOS DE DOLOR)
Este punto es esencial cuando disefes el Buyer Persona ideal de tu empresa. Debes tener presentes los impedimentos




Pain Point

soluciones personalizadas para renovar casas de familias jévenes, promoviendo los
beneficios econdmicos y ambientales de los materiales sostenibles y la eficiencia
energética. Ademas, podria utilizar estrategias de marketing enfocadas en los valores
de Ana, como la sostenibilidad y la responsabilidad social empresarial, para conectar
con ella de manera efectiva.




OBJETIVOS

Los objetivos SMART se hacen con el objetivo de definir una meta clara de lo que queremos lograr y cémo
podemos medir nuestro progreso

Ejemplo

Ejemplo 2

Objetivo SMART: (Redacta el objetivo)

Puedes crear los objetivos que quieras, opta por un objetivo en canal. Recuerda definir KPIs para medir

Llegar a 70 mil seguidores en mi pagina de facebook publicando 1vez a la semana
con contenido orgdnico en un periodo de 12 meses.

Llegar a 320 mil personas de alcance en miinstagram publicando 1vez a la
semana con contenido organico y pagado en un periodo de 12 meses.

(7]

Reducir en un 25% las emisiones de CO2 de la empresa en los préoximos 2 anos, a
través de la implementacion de técnicas de construccion sostenible y la adopcion
de fuentes de energia renovable en nuestras operaciones.

Objetivo SMART: (Redacta el objetivo)

‘ |

Puedes crear los objetivos que quieras, opta por un objetivo en canal. Recuerda definir KPIs para medir

Aumentar en un 50% la cantidad de proyectos de construcciéon sostenible en los
gue la empresa participe en los préximos 3 afos, mediante la promocidn activa de
soluciones sostenibles y la educacion de nuestros clientes y proveedores sobre la
importancia de la construccion sostenible.




A
R
T

Objetivo SMART: (Redacta el objetivo)

Puedes crear los objetivos que quieras, opta por un objetivo en canal. Recuerda definir KPIs para medir

Implementar un sistema de gestién ambiental y social en todas nuestras
operaciones en los proximos 6 meses, con el objetivo de asegurar que todas
nuestras actividades sean responsables con el medio ambiente y con la sociedad.

w0

- 0>» Z




PROPUESTA DE VALOR

Responde cada pregunta que se plantea y posterior une las preguntas en un solo enunciado para
describir tu propuesta de valor.

Transformar la Calidad de Vida, a partir de construcciones sostenibles que

Descripcion propicien salud, bienestar y cultura.

¢Qué haces?

Somos un Estudio de Arquitectura Sustentable desarrollamos Edificacidon Tecnoldgica Eficiente y
Sostenible a partir de materiales alternativos y métodos constructivos sustitutos ambientalmente viables.
Manejamos estandares PMI para desarrollo de proyectos eficientes dentro del presupuesto y tiempo,
Estandarizamos procesos con ayudas digitales a través del BIM, Gestionamos proyectos bajo la
Metodologia LEAN CONSTRUCTION aumentando el éxito y la calidad, reduciendo riesgos, costos y tiempo.

Personas naturales o juridicas en proceso de construccidn, que buscan disefos espacios mas sostenibles

¢Como?

Centro Soluciones Sostenibles Bioarea:

Showroom: Un lugar donde los clientes pueden vivir los beneficios que ofrece la arquitectura sostenible y
obtienen una experiencia real de construccién sostenible industrializada, creamos confianza con la
Capacidad Instalada que tenemos y favorecemos el servicio, con mayor capacidad de atencidn a clientes.




¢Para qué?

La tendencia de construcciéon de edificios VIS y VIP en el Valle de Aburra entregados en obra grisy el auge
de la construccion de bodegas industriales en el Valle de Aburra y sus municipios cercanos, nos permite
identificar dos segmentos del mercado atractivos para Bioarea: Construccidon de espacios nuevos y
adecuacion de espacios usados.




Entregable 2: Plan de
mercadeo y marketing.



COMPETENCIA

Identifica los aspectos basicos de tu competencia
Competencia directa
Competidor 1

COMPETENCIA

Identifica los aspectos basicos de tu competencia

Nombre

Ubicacién

Mercado

Estrategia comercial

Producto/Servicio

Precios
Tiempo en el mercado
Produccién

Medios Publicitarios

Fortalezas

Debilidades

Valor agregado

Competidor 2.

Arquitectura Sostenible

Competidor 1

Medellin

Desde el afio 2000, Arquitectura Sostenible se ha dedicado a disefiar y
asesorar proyectos arquitecténicos en donde la bioclimatica y la
sostenibilidad juegan un papel primordial.

Nuestra sede es Medellin, Colombia, sin embargo, hemos desarrollado
exitosamente proyectos a nivel nacional y latinoamericano, lo que nos
convierte en una empresa con una amplia experiencia en la arquitectura
pensada para el trépico

PENDIENTE

Disefio arquitecténico
Conceptualizacion y desarrollo de proyectos de todo tipo.

Disefio bioclimatico

Andlisis de asoleamiento y cargas por radiacion
Calculo de comportamiento térmico
Ventilacién natural

lluminacién natural

Disefio acustico
Acondicionamiento acustico de Auditorios, teatros, y espacios educativos.
Aislamiento y atenuacién de ruido.

Asesoria para construccion sostenible

NA

MAS 10 ANOS

NA

MARKETING DIGITAL

POSICIONAMIENTO SEO

SITIO WEB OPTIMIZADO

CATEGORIZACION DE SERVICIOS Y PRODUCTOS
RECONOCIMIENTO EN PREMIOS

PORTAFOLIO

PODRIA MEJORAR LA COMUNICACION EN ACTIVOS DIGITALES

TIENE CONSULTORIA EN DESARROLLO DE PROYECTOS

Nombre

Ubicacién

Mercado

Estrategia comercial
Producto/Servicio
Precios

Tiempo en el mercado
Produccién

Medios Publicitarios
Canales de venta
Fortalezas
Debilidades

Valor agregado

Nombre de la competencia

Nombre

Ubicacién

Mercado

Estrategia comercial

Producto/Servicio

Precios
Tiempo en el mercado
Produccién

Medios Publicitarios

Fortalezas

Debilidades

Valor agregado

Competidor 2.

PVG ARQUITECTOS ES SOSTENIBILIDAD, INNOVACION Y BIOCLIMATICA.

Medellin

Somos un equipo de expertos en el desarrollo de proyectos urbanos y
arquitectonicos, con estrategias para perfeccionar la calidad ambiental del
ambiente construido, a partir de la experiencia profesional y formacién en
investigacion.

Son pioneros en arquitectura sostenible

PARADISE - ECOHOTEL

Conoce un proyecto hospedaje tipo glamping en el paraiso natural de la Sierra
Nevada de Santa Marta. No te quedes por fuera del proyecto mas rentable de
Santa Marta.

RESERVA DEL PINON

Ubicado en el occidente antioquefio a solo tres minutos del hermoso
corregimiento de Sucre, municipio de Olaya, y a cuatro minutos del patrimonial
Puente de Occidente.

Descubriras el proyecto Reserva del Pifién — Ecohabitat, un espacio ideal para
retornar a la esencia, olvidar la contaminacién y el ruido estando cerca de
Medellin.

NA

MAS DE 12 ANOS

NA

TRADICIONALES

SITIO WEB OPTIMIZADO
PORTAFOLIO

NO TIENEN CATEGORIZACION DE SU OFERTA COMERCIAL

TIENEN UN PORTAFOLIO MUY ROBUSTO DE PROYECTOS

Donde se encuentra ubicada

Coémo es su mercado, tipo de segmento

Describe la estrategia comercial de la empresa

Cual es su catalogo de servicios o los productos contra los que compites

Rango de precios o estrategia de precios

Meses, anos

Tiempos o tipo de produccion

Qué medios utiliza para darse a conocer o paga por ellos

Cual es el canal a través del cual oferta sus productos/servicios

Qué hace MUY BIEN

Que hace mal o areas de mejora

Qué lo hace diferente a los demas

Nombre

Ubicacién

Mercado

Estrategia comercial
Producto/Servicio
Precios

Tiempo en el mercado

Produccién

Medios Publicitarios

Canales de venta
Fortalezas
Debilidades

Valor agregado

Nombre de la competencia

Donde se encuentra ubicada

Coémo es su mercado, tipo de segmento

Describe la estrategia comercial de la empresa

Cual es su catalogo de servicios o los productos contra los que compites

Rango de precios o estrategia de precios

Meses, anos

Tiempos o tipo de produccion

Qué medios utiliza para darse a conocer o paga por ellos

Cual es el canal a través del cual oferta sus productos/servicios

Qué hace MUY BIEN

Que hace mal o areas de mejora

Qué lo hace diferente a los demas




ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Una estrategia de canales de distribucion es la ruta que tus productos o servicios seguiran desde su punto de
origen hasta el consumidor final. Su objetivo es facilitar el proceso de compra para el cliente, reducir costos para la
empresa y aumentar la eficiencia del proceso para ambos.

Estrategia de distribuciéon

Aqui describe tu estrategia de distribuciéon y explica cémo va a funcionar

Localidad: Area Metropolitana del Valle de Aburra, oriente y occidente cercano.

Cliente

Perfil

Know how

Justificacion

Personas naturales
o juridicas en
proceso de
construccion,

que buscan
disefios espacios
mas sostenibles

Personas de los estratos
1 al 3 con proyectos de
construccidén, que
buscan espacios
sostenibles, son
sensibles a la
importancia de reducir
el impacto ambiental,
quieren aprovechar
fuentes de energias
renovables y que son
amantes de los habitos
saludables y sostenibles.

Centro Soluciones Sostenibles
Bioarea:

Showroom: Un lugar donde los
clientes pueden vivir los
beneficios que ofrece la
arquitectura sostenible y
obtienen una experiencia real
de construccidén sostenible
industrializada, creamos
confianza con la Capacidad
Instalada que tenemos vy
favorecemos el servicio, con
mayor capacidad de atencion a
clientes.

La tendencia de construccion
de edificios VIS y VIP en el
Valle de Aburrd entregados en
obra gris y el auge de la
construccién de bodegas
industriales en el Valle de
Aburrd y sus municipios
cercanos, nos permite
identificar dos segmentos del
mercado atractivos para
Bioarea: Construccion de

espacios nuevos y adecuacion
de espacios usados.




ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Una estrategia de producto se trata del instructivo que le dird a toda tu comparia como logrards que tus productos generen interés en tus
usuarios, se vendan bien y fortalezcan a tu marca dentro del mercado.

Vision de tu producto

¢Por qué mi producto/servicio es
relevante para el usuariofempresa?

¢Cuales problemas resuelve mi
producto/servicio en la vida del usuario?

:Qué ofrece mi producto/servicio que
nadie mas tiene?

1. Estudio de Arquitectura Sostenible:

A. Disefio: Disefiamos lugares con medidas sostenibles.

B. Modelado 3D: Modelamos espacios, guiando la obra a obtener los mejores beneficios en cada lugar.

C. Renderizado: Realidad virtual para enmarcar aquellos detalles que no pasen de alto.

D. Paseo Virtual: Metodologia BIM para hacer mas eficiente la obra sin saltar ningtin detalle.

2. Taller De arquitectura Sostenible:

A. Carpinteria Metalica: Moldeamos las mejores estructuras arquitectdnicas.

B. Mobiliario Fijo: Modulamos con precision el mueble que mas se ajusta a tu personalidad.

C. Acabados Modernos y Obra Blanca al Detalle: Un equipo de maestros pule tu obra con las mejores herramientas.
D. Ventanas y puertas Arquitectdnicas Termo Acusticas: No mds ruidos molestos ni afectaciones climaticas en tu
espacio interior.

Expertos en construccion sostenible, uso de materiales alternativos y procesos constructivos sustitutos.

Carpinteria Metdlica: Disefio y construccion en estructuras metdlicas: edificaciones, cubiertas, pérgolas, parasoles,
cerchas, escaleras, pasamanos,

puertas y portones, ventanas, refuerzos estructurales para vigas y columnas.

Mobiliario Fijo: Disefio y construccion de componentes fijos en nuevos materiales, cocinas, closets, muebles para
bafio, gabinetes, centros de entretenimiento, organizadores, repisas, cabinas, puertas y ventanas.

Remodelaciones y Adecuaciones: Disefio y construccion de obra blanca, mamposteria, acabado estético final,
enchapes, ampliacion, redistribucién, aprovechamiento del espacio, interiorismo, minimalismo y fachadas ventiladas.
Soluciones Termoacusticas: Ventanas y puertas, bioclimatica, luminotecnia natural.

Estrategia y tacticas

¢Qué areas de mi empresa participaran
de manera activa para conseguir los
objetivos de mi producto?

¢Qué actividades que puedo realizar
para alcanzar esos objetivos?

(Qué tipo de actividades puedo realizar
que faciliten la relaciéon entre mi
producto y el usuario final?

¢Es posible conocer lo que el usuario
piense de mis acciones y mi producto
para poder mejorar ambos?

Tacticas:

Son todas las actividades que pondras en marcha con la finalidad de conseguir los objetivos de tu
producto.

1. Calidad de aire interior: Disefio de espacios con materiales de construccién alternativos sin emisiones volatiles,
manteniendo niveles de humedad bajo y mitigando malos olores de forma adecuada y eficaz.

2. Adecuacion interior de espacios: Orientacidn bioclimatica para ambientacién de interiores, disefios arquitecténicos
inspirados en la naturaleza, la ergonomia fisica, esparcimiento visual y flexibilidad en los espacios.

3. Confort acustico: Proteccion contra los ruidos exteriores y control de fuentes de emisiones de ruidos interiores.

4. Confort térmico: Cumplimiento de estandares de la temperatura y la humedad, proporcionando control térmico
adecuado a nivel individual y/o grupal.

5. Confort visual: lluminacién natural adecuada durante el dia logrando armonia con el disefio de iluminacion artificial
para mantener el confort entre variables visuales de cada entorno.

6. Calidad del agua: Instalacion de sistemas para evaluacion de la calidad del agua, mecanismos para el ahorro del
agua, medios de depuracién de aguas grises para el re uso mitigando vertimientos nocivos.

7. Energias Alternativas: Adopcion de sistemas energéticos sustentables durante la construccion y el uso.

8. Educacion al usuario: Orientacion para la toma de decisiones sobre los espacios proyectados y cémo sacar mayor
beneficio de las condiciones naturales de determinado lugar.

9. Operacion sostenible: Implementacién de procesos operativos eficaces que mantienen la edificacién saludable y
sostenible.




ESTRATEGIA DE PRECIOS

Una estrategia de precios es el conjunto de procesos y metodologias utilizadas por las
empresas para fijar los precios de sus productos o servicios.

Producto/Servicio Estrategia de precio

Actividad Precio M? PRINCIPALES PRODUCTOS Precio M* PRINCIPALES SERVICIOS Precio M?
Estructuras de Aceroy Metales Formados | $  440.000 | Disefio Arquitecténico y Modelado 3D $  100.000
i O i $  100.000 | Calculo Estructural $  120.000
C e C $  100.000 | Construccion Sostenible $  800.000
Servicio 1 Sostenible SERtes Pisos, i y Pinturas $  100.000 |Consultoria Ambiental $ 100.000
i e Hi $ 60.000 |Consultoria Arquitecténica e $  200.000
Mobiliario Filo o Incrustado $ 60.000 |Consultoria Estructural e Ingenieria Civil $  200.000
Cubiertas y Fachadas Verdes $  350.000 | Consultoria en Certificacion LEED $ 200.000
Energias Renowvables $  300.000 |Consultoria Legal y Licenciatura $  800.000
. Calentadores Solares $  100.000 | Gerencia de Proyectos e Interventoria $  400.000
Sistemas | ¢ 5 510,000 {luminacion Natural y Artificial (LED) $  100.000 | Luminotecnia e Ingenieria de Ia | $  100.000
Sostenibles Acondicionamiento y Ventilacién Natural $  100.000 | Mantenimiento y Senicio Posventa $ 100.000
Ahoro y Uso Eficiente del Agua $ 100.000 |Jardinologia y Paisajismo $  350.000
Fachadas 6 $  100.000 | Control y Domética (Espacios ) | $ 1.000.000

Tipos de estrategias de precios En qué consiste

Estrategia de precios en relacién a la Se centra en la atencion a la competencia
competencia Es posible fijar precios altos, bajos o promedio a la categoria.

* Permite a vendedores obtener mayores beneficios que cuando
cobran una tarifa Unica.
Estrategias de discriminacién de precios

Estrategia de precios psicolégicos * Se enfoca en las emociones del consumidor.

Estrategia de precios de coste Para aplicar una estrategia de coste incrementado, afiade un
incrementado porcentaje fijo al coste de produccion de tu producto.

El precio dindmico también se conoce como precio de aumento,
precio por
Estrategia de precios dinamicos demanda o precio basado en el tiempo.

El concepto de freemium viene de la combinacion de las voces
Estrategia de precio freemium inglesas «free», gratis, y «premium».

Esta estrategia confia plenamente en el uso de variaciones de
Estrategia de precios Hi-Lo precio y descuentos de precio promocionales.

Estrategia de precios por hora Consiste en fijar un precio por el tiempo de servicio que se ofrece.

Estrategia de descremado de precios Se basa en fijar precios altos a los productos gque son nuevos.

La estrategia de precios de penetracion es cuando las empresas
Estrategia de precios de penetracién incursionan en un mercado a un precio muy bajo,

Le dan un precio alto a sus productos para que sean percibidos
Estrategia de precios pre como de alto valor, de lujo o premium.

Estrategia de precios segun proyecto Se establece un precio establecido por proyecto y no por tiempo.

Estrategia de precios segun valor Fija los precios conforme al valor que los clientes les dan a los
perci productos o servicios

Estrategia de precio por paquete Esta estrategia permite a las marcas mostrar mas productos.

Los precios y servicios tienen un precio diferente segun la
Estrategias geograficas de precios ubicacién geografica del comprador.

Los precios y servicios tienen un precio diferente segin la

Estrategias geogrificas de precios ubicacion geografica del comprador.




ESTRATEGIA DE PROMOCION

Se refiere a la comunicacion con el objetivo especifico de informar, persuadir y recordar una audiencia objetivo.

Tipos de. ’estrateglas de En qué consiste
promocion

Redes sociales:

Publicar contenidos audiovisuales muy virales con relacién a la sosteniblidad o la importancia de adoptar habitos de vida

saludables para proteger el medio ambiente.

Publicidad . . . . o
Programar en vivos a través de lives por instagram o facebook, en donde invitamos a las personas a que conozcan nuevas

innovaciones y tecnologias en términos de arquitectura sostenible.

Subir historias de testimonios exitosos de clientes fieles y satisfechos, historias de construcciones y viviendas que ya se
llevaron a cabo, también historias sostenibles sobre lugares y la importancia de proteger el medio ambiente.

Biodrea, es una alternativa para el mejoramiento de la calidad de vida a través de la arquitectura sostenible a bajo costo,
gue busca alcanzar el confort de las personas incentivando habitos saludables.

Somos una empresa de construccion con enfoque sostenible, desarrollamos proyectos constructivos con materiales
alternativos y procesos sustitutos.

Contamos con un equipo de profesionales calificado y herramientas tecnoldgicas que garantizan ejecuciéon limpia en la
realizacion de proyectos ecolégicamente Sostenibles, econdmicamente viables y técnicamente funcionales.

Promocién de Ventas o Cuéntenos, ;como es su lugar sofado? y cdmo Bioarea puede ayudarle a realizar su proyecto constructivo mas sostenible.
Merchandising Considere compartirnos la siguiente informacién sobre su proyecto: ;qué tipo de inmueble desea construir?, ;cémo ha
pensado los espacios que desea incluir?, ;cudles son las necesidades que busca satisfacer con la obra? Podemos planificar
su proyecto a la medida de sus necesidades con datos reales que sus deseos formulen.

Si requiere mayor informacién podemos agendar una cita, contactenos al celular 3117639830 o por el correo bioarea.
co@gamil.com, programaremos una reunion en el menor tiempo posible con nuestro equipo de arquitectura e ingenieria
para presentarle nuestra mejor solucién a su necesidad.

Eventos y Experiencias Ferias y Eventos relacionados

Dar a conocer BIOAREA y captar la atencién de clientes potenciales sin ser invasivo.

Persuadir clientes ideales a tomar la decisiéon de compra, sin que surja el arrepentimiento impulsivo al ser poco claros con
nuestra promesa de valor.

Optimizar el tiempo y esfuerzo del departamento comercial y de marketing.

Reducir costos de atraccién, captacion y cierre de ventas.

Elevar la rentabilidad de Bioarea.

Venta Personal




Entregable 3: Plan de
comunicaciones para ingreso
al mercado.



Semana 1:

Dia 1: Publicacioén sobre los
beneficios de la construccion
sostenible en Instagram.

Dia 3: Articulo compartido en
Twitter sobre las tendencias en
construccion sustentable para el
2023.

Dia 5: Post en Facebook sobre la
importancia del coliving en la
construccion sostenible.

Semana 2:

Dia 8: Infografia en Instagram
sobre los materiales mas utilizados
en la construccion sostenible.

Posicionamiento de Marca

Engagement

Engagement

Engagement

Posicionamiento de Marca

Engagement

Calendario de contenidos

Facebook:

¢ Sabias que la arquitectura sostenible es
cada vez mas popular en todo el mundo?
Las construcciones sustentables no solo
son beneficiosas para el medio ambiente,
sino que también pueden ser mas
econdémicas y saludables para sus
habitantes. jApuesta por una vivienda
sostenible y ayuda a construir un futuro
mas verde!

La arquitectura efimera es una disciplina
que nos permite crear espacios
temporales y unicos. Desde festivales
hasta exposiciones, esta técnica ofrece
una oportunidad para la creatividad y el
disefo sostenible. jDescubre como esta
disciplina puede ayudar a cambiar el
mundo!

Instagram:

¢ Quieres vivir en un hogar que sea
beneficioso para ti y el planeta? jLa
arquitectura sostenible es la respuesta!
Desde la energia renovable hasta los
materiales ecoldgicos, los arquitectos
estan creando hogares cada vez mas
sostenibles y eficientes. jUnete al
movimiento por un futuro mas verde!

Arquitectura:

#arquitectura Video
#arquitecturamoderna GIF
#disefodeinteriores Texto
#construccion

#arquitecturaydiseio
#arquitecturacontemporanea

#arquitecturaeuropea Video

No Publicado

No Publicado

No Publicado

No Publicado



Dia 10: Publicacién en Twitter
sobre la arquitectura efimeray su  Engagement
impacto en la sostenibilidad.

Dia 12: Post en Facebook sobre
coémo el coliving puede promover la Engagement
sostenibilidad y la comunidad.

Semana 3: Posicionamiento de Marca

Dia 15: Video en Instagram sobre
proyectos de construccion
sustentable alrededor del mundo.

Engagement

Dia 17: Articulo compartido en
Twitter sobre las soluciones
sostenibles para la construccion de
edificios altos.

Engagement

Dia 19: Post en Facebook sobre
coémo la arquitectura efimera puede
ser utilizada en eventos para
promover la sostenibilidad.

Engagement

Semana 4: Posicionamiento de Marca

Dia 22: Publicacion en Instagram
sobre los proyectos de coliving méds Engagement
innovadores del afo.

¢ Te encanta el disefio innovador y

sostenible? jLa arquitectura efimera

combina ambos! Desde instalaciones

artisticas hasta pabellones temporales, los

arquitectos estan experimentando con #arquitecturaargentina
técnicas y materiales sostenibles para

crear estructuras impresionantes.

iDescubre como la arquitectura puede ser

una forma de arte!

#arquitecturaurbana

#arquitecturayarte
Twitter:

Construccion:
¢ Sabias que la arquitectura sostenible
puede reducir el impacto ambiental de
nuestras ciudades y hogares? jDesde el
uso de materiales ecoldgicos hasta la
integracion de energias renovables, los
arquitectos estan trabajando para construir
un futuro mas sostenible!
#arquitecturasostenible
#construccionsostenible
¢ Te gusta la idea de vivir en un espacio
comunitario? jEl coliving puede ser la
solucién perfecta! Compartir espacios
comunes y recursos puede reducir el
costo de vida y aumentar la sostenibilidad
de una comunidad. jDescubre como esta
tendencia esta cambiando la forma en que
vivimos! #coliving #arquitecturasostenible

#construccion

#obrasciviles

#ingenieria
Linkedin: #construcciones

#maquinaria
¢ Estas buscando una forma de mejorar la
eficiencia energética de tu hogar o
edificio? jLa arquitectura sostenible puede
ayudar! Desde la instalacion de paneles
solares hasta el uso de materiales
ecolégicos, los arquitectos estan
disefiando edificios cada vez mas
eficientes y respetuosos con el medio
ambiente. jUnete al movimiento por un
futuro mas sostenible!

#construccionessostenibles

Imagen

GIF

Video

GIF

Imagen

Video

No Publicado

No Publicado

No Publicado

No Publicado

No Publicado

No Publicado



Dia 24: Infografia en Twitter sobre
las tecnologias mas utilizadas en la Engagement
construccion sostenible.

Dia 26: Post en Facebook sobre
coémo la arquitectura efimera puede
ser utilizada para crear espacios
temporales para la cultura y el arte.

Engagement

¢ Estas interesado en la arquitectura
efimera y su potencial para crear
experiencias Unicas y sostenibles? Desde
festivales hasta exposiciones, la
arquitectura efimera es una disciplina en
crecimiento que ofrece nuevas

: L #arquitecturaconstruccion GIF

oportunidades para la creatividad y el q

disefo sostenible. jDescubre como

puedes incorporar esta técnica en tus

proyectos de arquitectura!

#arquitecturaefimera

#arquitecturasostenible
#construccionmodular Texto
#construccionenmadera Imagen

#construccidnecologica
Construccion sostenible:

#construccionsostenible
#arquitecturasostenible
#construccionecologica
#edificiosverdes
#construccionesverdes
#arquitecturaecoldgica
#construccidénresponsable
#construcciénbioclimatica
#construccidénconsciente
#arquitecturaymedioambiente

Construccién sustentable:

#construccionsustentable
#edificiossustentables
#construcciénrenovable
#arquitecturasustentable
#construccidénsostenible
#construccidénverde
#construcciénresponsable
#arquitecturaconsciente
#construccidneficiente

#arquitecturayenergiasrenova
bles

Coliving:

No Publicado

No Publicado

No Publicado



#coliving
#compartirvivienda
#viviendacompartida
#colivingespanha
#colivingcommunity
#colivinglife
#colivingbarcelona
#colivingmadrid
#comunidadcoliving
#colivinginternacional

Arquitectura efimera:

#arquitecturaefimera
#eventos
#escenografia
#disefoefimero
#artecontemporaneo
#arquitecturadeeventos
#exposiciones
#disefodeexposiciones
#eventoscorporativos
#decoracioneventos



Martes

CALENDARIO DE PROGRAMACION FEBRERO

Miércoles

Jueves

Viernes

Sabado

Domingo

Lunes

SEMANA 1

Martes
7

SEMANA 1
Miércoles

8

SEMANA 2
Miércoles

Jueves
<)

SEMANA 1
Viernes

10

SEMANA 2
Viernes

Sabado
1

Sabado

Domingo
12

Domingo

Lunes

SEMANA 3
Lunes

27

SEMANA 2
Martes

21

SEMANA 3
Martes

28

Miércoles
22

SEMANA 3
Miércoles

SEMANA 2
Jueves

23

SEMANA 4
Jueves

Viernes
24

SEMANA 4
Viernes

SEMANA 2
Sabado

25

Sabado

Domingo
26

Domingo



n
RUTA N RADICACION DE FACTURAS r

MEDELLIN

CENTRO DE INNOVACION Y NEGOCIOS

INFORMACION GENERAL

Tipo radicacion E-mail

Fecha 06/03/2023 04:19 pm
Asunto 900368050 ; PANTERA MAKERS SAS BIC ; FEL142; 01 ; PANTERA MAKERS

SAS BIC
De Pantera Makers - PANTERA MAKERS SAS BIC : notificaciones@contapyme.com
Para CORPORACION RUTA N MEDELLIN

INFORMACION DE FACTURA

Fecha 06/03/2023 12:00 am Numero factura FEL142
factura
Proveedor Nit 900368050

Pantera Makers Sas Bic

Cl 82 9 22 Ap 202

8909011
financiera@genielatam.com
Manizales, Caldas

Total iva 1.239.728,00 Responsabilidad Fiscal R-99-PN

Valor 7.764.612,00

factura

CUFE 89805efccfof0d8fe985808e13b4c418ef5615258effe761059aa4c4b974acf1409ab07d654632a801f11ad4aea831ac8

Johan Sdosstian Moarin

Johan Sebastian Marin Perez
Contratista



n CORPORACION RUTA N MEDELLIN
r Nit: 900.323.466-1

MEDE L vlﬁscic!{}! Documento Soporte de Costos y Gastos en Operaciones con No Obligados a
Expedir Factura o Documento Equivalente

Articulo 1.6.1.4.12 Decreto Unico reglamentario en materia tributaria 1625 de 2016 - Sustituido por el Decreto 358 de 2020
desde hasta

Sefior (es): OBLIGACION SIN CONTRATO 84
PANTERA MAKERS S.A.S. - BIC PROVEEDOR VAUCHER Radicado:
. Fecha: MAR. 06/2023
Nit: 900.368.050 Doc. Prov:
Valor: 6,776,093.00
CR680A11 AP 701
Contrato:
Centro Costo: 03387 RUTA EMPRENDEDORA (ETAPAS MADURA . »
Obligacion: PCPV121
Observaciones: Fecha Vencimiento: Abr.06/2023
SERVICIO ESTA ORIENTADO AL DISENO Y DESARROLLO DE Cuenta Pagadora: 24500000329
ESTRATEGIAS DE MERCADEO Y MARKETING QUE PERMITA A LA
EMPRESA, POSICIONAR LA MARCA Y CONQUISTAR NUEVOS
MERCADOS
VALORES RETENCIONES
Nombre Valor Cédigo Nombre ‘ % ‘ Valor Base
Valor Gravado 19 6,524,884.00 IRE19 Retencion de IVA 19% 15.00 185,959.00 1,239,728.00
Valor de retencién de IVA. 185,959.00 120 TASA PRODEPORTE Y 1.30 84,823.00 6,524,884.00
L, RECREACION
Valor retencion. 802560.00 57 HONORARIOS 11% 11.00 717,737.00 6,524,884.00
Valor IVA 19 1,239,728.00
Compromiso ‘ Certificado Rubro Valor
RPR 1104 CDPR 786 232020200800000000311806080338 659 HONORARIOS Y ASISTENCIA TECNICA 7,764,612.00
701 VIGENCIA
Cuenta Numero Débito Crédito ‘ Base
24402405 TASA PRODEPORTE Y RECREACION 84 84,823.00 6,524,884.00
24360305 HONORARIOS 11% 84 717,737.00 6,524,884.00
24010110 SERVICIOS 84 6,776,093.00
310901910101 HONORARIOS SERVICIOS PROFESIO84 6,524,884.00
310901910192 IVA ASUMIDO 19% 84 1,239,728.00 6,524,884.00
24362505 RETEIVA REGIMEN COMUN 84 185,959.00 1,239,728.00
Total 7,764,612.00 7,764,612.00
TATIANA RUIZ SALAZAR
Elaboré Auxiliar Administrativo Contabilidad Autoriz6 Profesional Universitario Contabilidad

Usuario: TRUIZ Pag. 1 de 2 03-08-2023 09:50 AM XENCO S.A:<tfacturasoportern>



n CORPORACION RUTA N MEDELLIN
r Nit: 900.323.466-1

MEDELLIN Documento Soporte de Costos y Gastos en Operaciones con No Obligados a
CENTRO DE INMOVACIGON ¥ NEGOCIOS

Expedir Factura o Documento Equivalente

Articulo 1.6.1.4.12 Decreto Unico reglamentario en materia tributaria 1625 de 2016 - Sustituido por el Decreto 358 de 2020
desde hasta

Cuenta Pagadb64d12.G31500000329,764,612.00

Usuario: TRUIZ Pag. 2 de 2 03-08-2023 09:50 AM XENCO S.A:<tfacturasoportern>



PANTERA MAKERS S.A.S BIC

NIT 900.368.050-3

Regimen: Responsable del impuesto

sobre las ventas -IVA No.FEL143
Persona Juridica

CRA 6 80 A 11 Apto 701 Bogota D.C,

Colombia
Cel. 3104531639
Makers Email. financiera@panteramakers.com
INFORMACION DEL CLIENTE FECHA TOTAL
CORPORACION RUTA N MEDELLIN 06/03/2023 $ 7.764.612,00

NI No.:900323466-1
DIRECCION : CLL 67# 5220

TELEFONO : 6045167770

CIUDAD : Medellin PAIS : Colombia
CODIGO DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNIT. DCTO. VALOR TOTAL
41555005 02-AC-003 Desarrollo de estrategias de 1 $ 6.524.884,00 $ 6.524.884,00

mercadeo y marketing. Este servicio esta

orientado al disefio y

desarrollo de estrategias de mercadeo y 1
marketing que permita a la empresa,

posicionar la marca y conquistar

nuevos mercados. Duracién del 1
Acompafiamiento 18 horas. Plazo para

ejecucion: 2 meses. Proyecto: Grupo Sportta

S.AS.
Orden de compra N° 770 1

NRO. ITEMS FACTURADOS: 1

LIQUIDACION VALOR BASE % VALOR FORMA DE PAGO IDENTIFICACION VALOR

VALOR PARCIAL : $ 6.524.884,00 CxC #1 Vence: 20/03/2023 $7.764.612,00

IVA liquidado $6.524.884,00 19,00% $ 1.239.728,00

VALOR TOTAL : $7.764.612,00

VALOR (en letras) : SIETE MILLONES SETECIENTOS SESENTA Y CUATRO MIL SEISCIENTOS DOCE PESOS

OBSERVACIONES

Orden de Compra N° 770 del Contrato N° CM -2022-011

Nota: Practicar la Retencién en la fuente del 4% a titulo de Prestacién de Servicios Generales (Declarantes de renta)

Persona juridica y asimiladas, Régimen ordinario de tributacién, Responsable impuesto a las ventas y Autorretencién de renta

(CREE 0.8%)
Factura a crédito, plazo hasta 20/03/2023.

Preparado Aprobado Contabilizado Revisado FIRMA Y SELLO

C.C. O NIT.

Sello de firma:

U+bUAqodLrfjzBngl/Tpdye EKATBLKeA0z+ABM53qggxhG3X4Vq+LxdqsSz7Psp2WS4gFFDOKvLKmUhAUKmeql+DnHpX2njKd3/YCuBBhrOaRoma9
8Tgf2c7ae8pyb/GGCklIggav/+v9IQibqr4 1xP1Uy3AurxCellyooc8/DiwqRzFWZOgR5jc3H+Rht+gLOFjsmh4tm2UArbWGo+WVHvML16uDeiidZkKyDfwbey
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PANTERA MAKERS S.A.S BIC

NIT 900.368.050-3 No.
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Bogotd D.C, 06 de marzo de 2023

Con el fin de acreditar el cumplimiento de lo dispuesto en el articulo 50 de la Ley
789 del 27 de diciembre de 2002, bajo la gravedad de juramento

CERTIFICO
Que la empresa PANTERA MAKERS S.A.S BIC identificada con NIT 900.368.050-3

Ha cumplido en forma oportuna y completa con los aportes y demds
obligaciones legales en los Ultimos seis meses que le corresponden respecto del
Sistema de Seguridad Social cuando a ello ha habido lugar, en cuanto a salud,
pensiones y riesgos laborales y cuando ha sido del caso, con los aportes del
Servicio Nacional de Aprendizaje, Instituto Colombiano de Bienestar Familiar y
Cajas de Compensaciéon Familiar.

Adicionalmente a esto, se encuentra al dia con el pago de las Retenciones
practicadas a todos nuestros usuarios.

N
\“\‘_ﬂ.p \‘w/r ‘x“"‘\\___./
Firma

ALEJANDRO GOMEZ CANO
CC. 1.053.775.107 Manizales - Caldas
Representante Legal

\
-

Firma

HENRY ARIAS BONILLA

CC. 10.256.805 Manizales - Caldas
Cantagor Publico

Mat. 47860-T
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CENTRO DE INNOVACION ¥ NEGOCIOS

ORDEN DE COMPRA No.: 770

FECHA: Nov. 25 /2022

PROVEEDOR: 900.368.050

DIRECCION: CR680A 11 AP 701
TELEFONO: 3104531639

FORMA DE PAGO: 14 10 DIAS

Nit: 900.323.466-1

MEDELLIN CALLE 67 N2 52 - 20 PISO 2 TORRE A
PBX + 57(4): 516 77 70

ORDEN DE COMPRA O SERVICIO

PANTERA MAKERS S.A.S. - BIC

CORPORACION RUTA N MEDELLIN

CONTRATO No:

CENTRO DE COSTOS: 03387

OBJETO: 02-AC-003 Desarrollo de estrategias de mercadeo y marketing. Este servicio esta orientado al disefio y
desarrollo de estrategias de mercadeo y marketing que permita a la empresa, posicionar la marca y conquistar
nuevos mercados. Duracién del Acompafnamiento 18 horas. Plazo para ejecucion: 2 meses. Proyecto: Grupo

Sportta S.A.S.
REFERENCIA ‘ DESCRIPCION U. MEDIDA| CANT VLR. UNITARIO| VLR. TOTAL
30203018 ‘ ASESORIA ESPECIALIZADA SERVICIOS 1 6,524,884.00 6,524,884.00
SUBTOTAL: 6,524,884.00
MAS IVA: 1,239,728.00
TOTAL: 7,764,612.00
COMPROMISO CERTIFICADO ‘ RUBRO VALOR
RP 1104 CDP 786 ‘ 659 7,764,612.00
SOLICITO ELABORO
CMUNERA

Especificaciones Técnicas:

1. La Corporacion RUTA N Pagara el valor de la orden de compra o servicio previa entrega de la factura con el lleno de requisitos

legales y los siguientes soportes:

- Copia de orden de compra.

- Certificado de paz y salvo por concepto de aportes al sistema integral de seguridad social y parafiscales.
- Debe ser radicada en Gestion Documental de RUTA N o enviar al correo de facturacién electronica para quienes apliquen:

facturacionelectronica@rutanmedellin.org.

2. Hace parte de esta orden de compra o servicio la propuesta econémica presentada por el proveedor.

Usuario: CMUNERA Pag. 1 de 1

11-25-2022 09:59 AM

XENCO S.A.: <iFCorOrdenRN>



FORMATO

n
ORDEN DE COMPRA rUIa,

FORM-COMP-002 VERSION 1  FECHA: 06/10/2022 MEDELLIN

1. Datos de la compra:

DD MM AAAA

Fecha:

No Orden de compra/servicio 770

Nombre Proveedor PANTERA MAKERS SAS
NIT/CC 900368050
Objeto de la compra/servicio 02-AC-003 Desarrollo de estrategias de mercadeo y marketing. Este servicio esta orientado al disefio y

desarrollo de estrategias de mercadeo y marketing que permita a la empresa, posicionar la marca y conquistar
nuevos mercados. Duracién del Acompafamiento 18 horas. Plazo para ejecucion: 2 meses. Proyecto: Grupo
Sportta S.A.S.

N° Contrato marco (Si aplica) CM-2022-011

2. Justificacion de la seleccion:

Este acompafniamiento le permitira al emprendedor, definir los elementos del un plan estrategico de mercado y marketing que permita el desarrollo de
los canales para el posionamiento de la empresa.
La seleccion de éste proveedor se justifica por el contrato marco CM-2022-011.

d

3. Entregabl ividades contr:

ENTREGABLES GENERALES

1. Informe de la reunién de concertacién: Plan de trabajo, cronograma final de sesiones de acompafiamiento, metodologia del compafamiento y demas
especificaciones asociadas al servicio.(formato 187)

2.Herramienta del seguimiento del acompafnamiento al emprendedor diligenciada.(formato 187)

3.Informe final de la prestacion del servicio.(formato informe)

4.Productos asociados a cada uno de los servicios prestados de acuerdo a las érdenes de compra o servicio generadas en el marco del presente
contrato, y de conformidad con las specificaciones técnicas contenidas en las fichas anexas a los términos de referencia de la convocatoria a la cual
se postularon(formato 187)

ENTREGABLES ESPECIFICOS

1. Disefio de estrategias de mercadeo.

2. Plan de mercadeo y marketing.

3. Plan de comunicaciones para ingreso al mercado.

4. Datos de presupuesto:

No Orden de Compra 770

No CDP 786

No RP 1104

Centro de Costo 03387

Valor antes de IVA $ 6.524.884
Valor total (IVA incluido) $ 7.764.612
5. Anexos:

Formato de compra del ERP
Cotizaciones

CDP

RP

Con la firma del presente documento, el ordenador del gasto o su delegado autoriza la compra del bien o servicio solicitado.

Ordenador del gasto:

-

N 7
Nombre: Ivan DariL Cdstano
Cargo: Director Ejecutivo
Portafolio: Direccién Ejecutiva
Corporacion Ruta N Medellin

Proyecto: Revisé: Reviso:

Connee ) )
Nombre: Cristina Marcela Munera Nombre: i Nombre: / Gefgf Orlandd’Toro Gutierrez
Rol: Proceso de Compras Rol: Gestor Portafolio Gestionar Rol Supétvisor Solicitante

Alcaldia de Medellin
Gloncia, Tachologia & innavacin

+57 (4) 516 77 70
Complejo Ruta N Calle 67 # 52 - 20
Piso 2 Torre A. Medellin - Colombia

¥




n
FORMATO r

RECIBIDO A SATISFACCION ORDEN DE COMPRA O SERVICIO il

FORM-COMP-004 VERSION1  FECHA: 27/09/2022

Numero de contrato marco (Si aplica) CM-2022-011
Orden de compra o servicio N° 770
Fecha de elaboracion del acta 28/02/2023
Acta de supervision No 1

|Nornbre PANTERA MAKERS S.A.S. - BIC
Proveedor

|NIT/cc 900368050
Objeto de la orden de compra o servicio 02-AC-003 Desarrollo de estrategias de mercadeo y marketing. Este servicio esta orientado al disefio y desarrollo de
Valor de la orden de compra o servicio 7,764,612
Fecha inicio OC 28/11/2022
Fecha fin OC 28/01/2023

CDP 786

RP 1104
Datos presupuestales

Centro de 3387

costos

1. COMPONENTE ADMINISTRATIVO:
En cumplimiento de sus obligaciones con los sistemas de salud, riesgos profesionales, pensidn y parafiscales (segun corresponda), de conformidad con el articulo 50 de la Ley 789 de 2002,
la persona natural o juridica cumple con el pago de la seguridad social. (Ver anexo).

|Anexo 1 I

2. COMPONENTE TECNICO/ACTIVIDADES:
Las siguientes fueron las actividades(resumen) realizadas por la persona natural/ juridica durante el periodo del presente informe:

|Anexo 2 |

3. COMPONENTE FINANCIERO Y CONTABLE:
A continuacidn, se detalla el histdrico de pagos y novedades financieras relacionadas con la orden de compra o servicio.

v

-003 Desarrollo de estrategias de mercadeo y marketing. Este servicio estd | $ 7,764,612 Autorizado para pago

Todos los valores incluidos en este informe se reportaran: con IVA E sin IVA D(debe mantenerse la misma forma de reporte en todos los informes
del contrato/convenio) (los valores deben incluirse antes de retenciones).

4. FIRMA SUPERVISOR

El Supervisor manifiesta que el contratista/aliado ejecutd las obligaciones de la orden de compra en el periodo especificado en la presente acta y recibi6 a satisfaccion las obligaciones
derivadas del mismo.

SMCFL-L%Z.

SOLICITANTE (SUPERVISOR)

Nombre: Isabel Cristina Bermudez Romero
cc: 1098640138
Cargo: Desarrolladora de Soluciones de CT+i, Nivel 3

CORPORACION RUTA N — MEDELLIN

+57 (4) 516 77 70
Complejo Ruta N Calle 67 # 52 - 20
Piso 2 Torre A. Medellin - Colombia

WWW.RUTAN.CO Alcaldia de Medellin

————— Distrito do.
Ciencia, Tecnologia e Innovacién




Bogotd D.C, 08 de febrero de 2023

Con el fin de acreditar el cumplimiento de lo dispuesto en el articulo 50 de la Ley
789 del 27 de diciembre de 2002, bajo la gravedad de juramento

CERTIFICO
Que la empresa PANTERA MAKERS S.A.S BIC identificada con NIT 200.368.050-3

Ha cumplido en forma oportuna y completa con los aportes y demdas
obligaciones legales en los Ultimos seis meses que le corresponden respecto del
Sistema de Seguridad Social cuando a ello ha habido lugar, en cuanto a salud,
pensiones y riesgos laborales y cuando ha sido del caso, con los aportes del
Servicio Nacional de Aprendizaje, Instituto Colombiano de Bienestar Familiar y
Cajas de Compensacion Familiar.

Adicionalmente a esto, se encuentra al dia con el pago de las Retenciones
practicadas a todos nuestros usuarios.

Firma

ALEJANDRO GOMEZ CANO

CC. 1.053.775.107 Manizales - Caldas
Representante Legal

~—

% - [\

Firmn‘?.‘

HENRY ARIAS BONILLA
Contador Publico
Mat. 47860-T

‘{@5 Pantera

Malkers

@ financiera@panteramakers.com



Cod. FO-DESE-187

Formato

Version. 3 FO-DESE Acta de Intervenciones

INTERVENCION EMPRESARIAL

20 12 22
!:echa Nc.>mbre de la Erflp.resa GRUPO SPORTTA
: o idea de Negocio:
Nombre Emprendedor y/o empresario: Juan Pablo Llano
Orientador: Jocelyn Ramirez
. Aliado: Pantera
CVS: No aplica Makers S.A.S Cedula: 1.107.511.378
TIPO DE INTERVENCION

Diagnéstico inicial Diagnéstico Seguimiento

Asesoria Empresarial Asesoria Empresarial Aliado X

Visita Empresarial Area de asesoria: Concertacion

I. DESCRIPCION DE LA INTERVENCION

La presente reunion tiene como objetivo adelantar la concertacion de los servicios asociados al beneficio 02AC-003
Desarrollo de Estrategias de Mercadeo, de conformidad con los entregables correspondientes al contrato N°
CM-2022-011, Orden de Compra o Servicio N°770 con plazo de ejecucion hasta el 11/02/2023

Entregables y/o Actividades a Desarrollar:

No Entregable Especifico Especificaciones de la Concertacion Plazo
1 Primer Entregable: Disefio de El primer entregable consiste en disefiar las 2 horas
estrategias de mercadeo estrategias de marketing en relacién con lo visto Viernes 16 diciembre

en la sesion que nos permita ver el objetivo que de 11 a 13 hrs
se va a cumplir con el Plan de Mercadeo.

2 | Segundo Entregable: Plan de El segundo entregable consiste en planear las 10 horas
Mercadeo estrategias con un mix de mkt en la que se 13 enero a 21 enero
plantee la estrategia para producto, precio, plaza | 2023
y promocion.
3 | Segundo Entregable: Plan de El segundo entregable consiste en planear el 4 horas
Comunicaciones contenido de comunicacion para preparar a la 27 enero al 11 de
empresa a salir al mercado. febrero 23

Conclusiones del acompaiamiento:

El emprendedor tiene la mayor parte de la informacién que se requiere para el primer entregable y uno de sus
compromisos es enviarla lo mas pronto para revisar en la proxima sesion. EI compromiso del proveedor es agendar su
proxima sesion para revisar la informacion que el emprendedor envid.

Il. PLAN DE ACCION COMPROMISOS




Cod. FO-DESE-187

Formato
FO-DESE Acta de Intervenciones

Version. 3

Fase 1. Disefio de estrategias de mercadeo - Viernes 16 Proveedor:
de diciembre 2022 (2 horas) - Revisién del primer entregable que incluye:
e Buyer Persona Buy_/er Persona
e Obijetivos Objetivos
e Propuesta de Valor Propuesta de Valor
e Branding Manual de Marca (13 enero 2023)

Revision de este entregable en la segunda sesién Envio de acta para firma (10 enero 2023)

Envi lantill | kt (1
Fase 2. Plan de Mercadeo - 11 al 21 de enero 2023 nvio de plantilla para plan de mkt (10 enero)

e Identifica a tu competencia (Sesién 2 horas)

e Estrategia de distribucion (Sesion 2 horas) Emprendedor/Empresario:
e Estrategia de promocion (Sesion 2 horas) - Entregable de Buyer Persona
e Estrategia de precios (Sesion 2 horas) - Entregable de Objetivos SMART
e Estrategia de producto (Sesion 2 horas) - Entregable de Propuesta de Valor
Revision de cada entregable en la sesion vigente - Manual de Marca
Fase 3. Plan de comunicaciones 27 enero al 11 febrero - Relacione el compromiso 2 (13 enero 2023)

e Plan de contenido (Sesion 2 horas)

e Canales de comunicacion (Sesion 1 hora)

e Embudo de ventas (Sesién 1 hora)
Revision del entregable final - 11 febrero 2023

FECHA PROXIMA CITA: | 13 enero HORA: 6 a 8 pm

FIRMA PROVEEDOR FIRMA EMPRNDEDORIEMPRESARIO

ANEXO INTERVENCION EMPRESARIAL

Fotografia de la intervencion




Cod. FO-DESE Formato

FO-DESE Acta de Intervenciones

Juan Pablo Llano

2022-12-20 18:15:22

=
W1 Autoguardado @ ) P Sesion 1 Pantera.. ~ £ Buscar (Alt+Q) Juan Pablo Liano Esquivel @ & - o X
Archivo Inicio Insertar Dibujar Disefio Disposicion Referencias Correspondencia  Revisar Vista Ayuda - Comentarios | 3 Compartir

2 L|"] & | (Calibri Cuerp) ~J11 < A A | Aa~ [ B Psusear \Qj @
) Pegarg N K S+ e 2 Titulo 1 = SRy Dictar = Editor | Reutilizar

. I3 Seleccionar v archivos

Deshacer |Portapapeles 1S Fuente parrafo Estilos Edicién Voz Editor | Reutilizar archi...

reservas de canchas para los jugadores.

4. BRANDING

Logo con variaciones de color y en formatos vectorizados (.ai, .pdf)

S=SPORT!! Rl
S SPORTH B2

Tamafios permitidos y variaciones del logo
I

Paleta de colores corporativa en RGB, Pantone, Hexadecimal

= — — ey = 2022-T12-20 19:50:40
Pagina6de& 1603 palabras [[p  Espafiol (México) Predicciones de texto: activado  §% Accesigiligtagh es necesqo iggstioay -“'@W . M concentracisn B B
— A=

T

Descripcion de la fotografia:. Pantallazo de la reunion con el empresario




Cod. FO-DESE-187 Formato Tl'j

FO-DESE Acta de Intervenciones

Version. 3 Alcaldia de Medelli

Nombre de actividad: Concertacion.
Actividad que se estaba ejecutando: Concertacion relacionado con el entregable 02-AC-003 Desarrollo de
estrategias de mercadeo y marketing. para la iniciativa Grupo Sportta

Lugar del evento: Virtual

Hora: 11:00 — 13:00

Nombre de los asistentes y entidad:

Jocelyn Paulina Ramirez Rodriguez — Pantera Makers
Juan Pablo Llano - Grupo Sportta

Otros anexos:

V181022



Cod. FO-DESE-187

Formato
FO-DESE Acta de Intervenciones

Version. 3

INTERVENCION EMPRESARIAL

Nombre de la Empresa
o idea de Negocio:

1" 02 23

Fecha GRUPO SPORTTA

Nombre
Orientador: Jocelyn Ramirez

Emprendedor y/o empresario: Juan Pablo Llano

Aliado: Pantera

CVS: No aplica Makers S.A.S

Cedula: 1.107.511.378

TIPO DE INTERVENCION

Diagnéstico Seguimiento
Asesoria Empresarial Aliado
Area de asesoria: Cierre

Diagnostico inicial
Asesoria Empresarial
Visita Empresarial

I. DESCRIPCION DE LA INTERVENCION

Numero de contrato marco: N° CM-2022-011
Numero de orden de compra: N°770

Entregable especifico Sesion (numeros) Gestor proveedor Gestion adelantada
dd |mm _|aa
Primera Sesion Jocelyn Paulina Ramirez
Concertacion 20 12  [2022 [Rodriguez Concertacion
En este entregable se trabajo en un
benchmark con la finalidad de conocer a
la competencia y aspectos basicos que
Entregable 1: Disefio de Jocelyn Paulina Ramirez [debemos tomar en cuenta para construir
estrategias de mercadeo. 18 1 2023 |Rodriguez nuestra estrategia.
En este entregable identificaremos cual es
el mejor canal de distribucidn para ofertar
Entregable 2.2 "Estrategia Jocelyn Paulina Ramirez [mi producto/servicio. Aprendemos a
de distribucion" 20 1 2023 |Rodriguez evaluar una estrategia de distribucion.
Entregable 2.3 donde veremos la
estrategia de nuestro producto para lograr
Entregable 2: Plan de que tenga éxito en el mercado al que lo
mercadeo y marketing Jocelyn Paulina Ramirez [vamos a lanzar. Se hara una estrategia
(Estrategias de producto) 23 |1 2023 |Rodriguez por cada linea de producto.
En esta sesion trabajaremos en el
entregable 3. Disefio de estrategias de
precios donde podremos definir una
Entregable 2: Plan de buena estrategia para determinar el precio
mercadeo y marketing ( Jocelyn Paulina Ramirez |de nuestro producto basandonos en los
Estrategia de precios) 27 1 2023 |Rodriguez objetivos de marca y producto.
Entregable 2: Plan de En esta sesion veremos todo lo
mercadeo y marketing ( Jocelyn Paulina Ramirez |relacionado con la construccién de las
Estrategia de promocion) [30 |1 2023 |Rodriguez estrategias de priomocién para nuestro




Cod. FO-DESE-187

Version. 3

Formato

FO-DESE Acta de Intervenciones

Alcaldia de Medalli

Entregable 2: Plan de
mercadeo y marketing (
plan de promocion)

Entregable 3: Plan de
comunicaciones para
ingreso al mercado. (Plan
de comunicaciones)

Entregable 3: Plan de
comunicaciones para
ingreso al mercado (Plan
de comunicaciones)

Entregable 3. Plan de
comunicaciones para
ingreso al mercado

producto, con una buena estrategia de
precios y de producto podemos tomar y
ejecutar un buen plan de promocén

2023

Jocelyn Paulina Ramirez
Rodriguez

En esta sesion veremos la ultima parte
practica de ejercicios de una de las
estrategias de promocidén mas utilizadas
que es el plan de promocion, con los
objetivos en particulares de publicidad.
Aqui veremos ejemplos de como hacer
una creacion de anuncios.

2023

Jocelyn Paulina Ramirez
Rodriguez

En el entregable 3 plan de
comunicaciones elaboramos un plan de
contenidos con el contenido que el cliente
vy el asesor considera adecuados para la
estrategia de comunicaciones, eligiendo
las mejores redes sociales para publicar y
cual es la mejor manera de publicarlo.

2023

Jocelyn Paulina Ramirez
Rodriguez

En este entregable veremos la parte final
del entregable 3 que es el funnel de
ventas. Con ayuda de toda la informacion
que hemos visto en todo el proyecto

11

2023

Jocelyn Paulina Ramirez
Rodriguez

En esta sesion trabajamos sobre el Ultimo
entregable del Vaucher en donde supimos
como construir el funnel de ventas para
nuestra app, para poder identificar los
esfuerzos que podemos hacer en cada
una de las etapas de la aplicaciéon para
poder convertir leads a ventas.

Conclusiones del acompanamiento: En este proyecto que se trabajé el plan de marketing para Grupo Sportta
tenemos un avance muy bueno, ya que el emprendedor al principio tenia muy buenas bases de conocimientos en
marketing, el emprendedor hizo un comentario relacionado a que él mismo notdé un camino guia para poder continuar
con la ejecucion del plan, la asesoria en cada sesion le sirvid mucho para tener una idea de como esta operando su
negocio y como le impacté de manera positiva este acompafiamiento.

Il. PLAN DE ACCION

COMPROMISOS

NA

NA




Cod. FO-DESE-187

Formato

Version. 3 FO-DESE Acta de Intervenciones bt o aciom

FECHA PROXIMA CITA: NA HORA: NA

FIRMA PROVEEDOR FIRMA EMPRENDEDOR/EMPRESARIO

ANEXO INTERVENCION EMPRESARIAL

Fotografia de la intervencion

r > 3 i Vista ~ Participantes (2)
R b,
o Jocelyn Ramirez (Anfitrion, yo) &= 8 n

Jocelyn Ramirez

@ Grabando [T | m Juan Pablo Llano 9

Juan Pablo Llano

Finalizar | Invitar | | Silenciar a todos | [ =]

12:08 p. m.

EEEl ¢ ~ & @) e ez T




Cod. FO-DESE-187

Formato

Version. 3 FO-DESE Acta de Intervenciones bt o aciom

v Chat de la reunién

Usted a Todos 1:52 PM
[Jocelyn Ramirez ° https:.//www.linkedin.com/in/j

. @ Grabando... acelyn-ramirez/

Correo: paulina@grovity.co

https.//www.instagram.com/j
ozZzramirezz/

https://app.grovity.co/login

e -

o ;Quién puede ver sus mensajes? La grabacion estd
“® habilitada

il Juan Pablo Llano Escribir mensaje aqui...
Finalizar

02:00 p. m.
11/02/2023 %

~ B tm Q) ESP

Descripcion de la fotografia: Pantallazo de la reunién con el empresario

Nombre de actividad: Cierre.
Actividad que se estaba ejecutando: Cierre relacionado con el entregable 02-AC-003 Desarrollo de estrategias de
mercadeo y marketing para la iniciativa Grupo Sporta

Lugar del evento: Virtual
Hora: 13:00-15:00

Nombre de los asistentes y entidad:
Jocelyn Paulina Ramirez Rodriguez — Pantera Makers
Juan Pablo Llano - Grupo Sportta

Otros anexos:

Entregable 1. Disefio de estrategias de mercadeo_Grupo Sportta.xlsx
Entregable 2. Plan de mercadeo_Grupo Sportta.xlsx

Entregable 3. Plan de comunicaciones para ingreso al mercado.xlsx
Marketing Plan_Grupo Sportta.xlsx
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Entregable 1: Diseno de
estrategias de mercadeo.
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BUYER PERSONA

La descripcién del Buyer Persona sera ficticia, pero se debe basar siempre en casos y clientes reales.

Clientes actuales Ya estan usando nuestro producto o servicio, asi que son una buena representacion de los usuarios reales. Ellos nos ayudaran a
entender qué necesidades satisface el producto y cémo se podria mejorar.

. Todavia no se han convertido en clientes, pero sabemos que estan interesados en lo que ofrecemos y ademas tenemos sus datos.
Leads potenciales .
Es una forma de conocerlos mejor.

En este punto se busca crear una imagen lo mas real posible de nuestros potenciales consumidores. Entender quién es.

Darle un nombre Alexis

Perfil general Estudiante que,t|‘ene gran gusto por el futbol ya que lo ha jugado toda su vida.
Jueaa como m~|n|mo1 vez a la semana.

Informacién demogréfica Edad:16 - 24 Anos.

= Sexo: Masculino.
Identificadores Personal juvenil, prefiere ser contactado por redes sociales y evitar llamadas telefonicas.

(QUE LE MOTIVA?

En este apartado se busca reflejar como puede ayudarles tu empresa a través de los siguientes puntos:

Objetivos ? Jugar con

narennac da cii micman nival narticinar an lne mainrac aventac Aanartivae antranar v
Retos No tener que llamar a reservar una cancha.

Poder npaaar de manera diaital. Conocer estadisticas sobre sus nartidos.
¢Qué puede aporta tu empresa? Ayudarle a cumplir sus objetivos y hacer realidad suefios frustrados.

¢POR QUE TIENE ESTAS MOTIVACIONES O NECESIDADES?

No olvides hacerte eco del feedback que recibas en las entrevistas, con comentarios reales sobre los retos y objetivos de tus clientes y sus quejas u objeciones mas
comunes. Esta seccién es el lugar ideal para ello.

Una vez entiendas en profundidad las necesidades de tus clientes, es hora de definir los mensajes que vas a utilizar para llegar a ellos:

Mensajes de marketing :Cémo describirias la soluciéon de tu empresa a esta persona?

Mensajes de ventas :Cémo le venderias la solucion?

PAINT POINTS (PUNTOS DE DOLOR)

Este punto es esencial cuando disefies el Buyer Persona ideal de tu empresa. Debes tener presentes los impedimentos o problemas que nos dificulten llegar a nuestros
clientes potenciales.

Pain Point ¢.Cual es el problema que buscamos resolver?




BUYER PERSONA B2B

Demograficos

Aspectos demograficos de la empresa

Tipo de industria
Tamafno de la empresa

Ubicacién del cliente

Enfoque de compra

Qué aspectos toma en cuenta para hacer las decisiones de compra

Industria del Deporte

3-10 empleados

Bogota, Medellin, Cali, Envigado, Barranquilla, Sincelejo, Ibagué.

Funcién de compras
Estructuras de poder
Relacion empresa-cliente
Criterios de compra

Politicas

Variables

Variables operativas

Los tomadores de decision de compra son los duefos (socios) de los centros deportivos. La decision es influenciada por los
adminictradnarec Ae lac ranchac

Duefios de canchas » Administrador »

Avudantes

La relacién entre el centro deportivo y

Sportta es totalmente formal.

Para el criterio de compra, siempre

reauieren el uso de una prueba aratuita.

Todas las compras, deben contar con

ArmrAlanidn AA lac caniae

Tecnologia de la empresa
Estatus de uso del producto

Capacidad y recurso del cliente

Planillas fisicas, Calendarios de Google,
\WhateAnn

Planillas fisicas, Calendarios de Google,
WhatsApb.

Para tener el servicio de nuestro portal web,
cada centro deportivo tan solo debe destinar el

Situacion y contexto de la empresa

Factores situacionales

Urgencia para el cumplimiento de compra
Aplicacién del producto

Tamafo de la orden

Para tener el servicio de nuestro portal web,
r~ada rantra Adanartiva tan cnla Aaha dactinar al

Se debe crear portal administradores y posterior a esto, editar su informacién. Una vez la informacion este actualizada, se debe
adminsitrar diaramente a través de naaina web

Maximo 3 acceso al portal administrativo de Sportta, por centro deportivo.




OBJETIVOS

Los objetivos SMART se hacen con el objetivo de definir una meta clara de lo que queremos lograr y como podemos medir nuestro progreso

Ejemplo

Llegar a 70 mil seguidores en mi pagina de facebook publicando 1vez a la semana con contenido organico en un periodo de 12 meses.

Llegar a 320 mil personas de alcance en mi instagram publicando 1vez a la semana con contenido organico y pagado en un periodo de

Ejemplo 2 12 meses.

Objetivo SMART: (Redacta el objetivo)

Puedes crear los objetivos que quieras, opta por un objetivo en canal. Recuerda definir KPIs para medir

S (Qué es lo que quieres lograr?
M <Cuadnto? Que sea posible cuantificarlo para poder medirlo. Aqui determina KPlIs
A o . . .
<Como? El atractivo para lograrlo, aqui se asignan responsables
R ) )
:Con qué? Debe ser alcanzable y realista de acuerdo a nuestros recursos
T

:Cuando? En un periodo de tiempo oportuno

Objetivo SMART: (Redacta el objetivo)

Puedes crear los objetivos que quieras, opta por un objetivo en canal. Recuerda definir KPIs para medir

S ¢Qué es lo que quieres lograr?

<Cuanto? Que sea posible cuantificarlo para poder medirlo. Aqui determina KPlIs

A .Como? El atractivo para lograrlo, aqui se asignan responsables
R :Con qué? Debe ser alcanzable y realista de acuerdo a nuestros recursos
T

:Cuando? En un periodo de tiempo oportuno

Objetivo SMART: (Redacta el objetivo)

Puedes crear los objetivos que quieras, opta por un objetivo en canal. Recuerda definir KPIs para medir

S (Qué es lo que quieres lograr?
M :Cuanto? Que sea posible cuantificarlo para poder medirlo. Aqui determina KPIs
A . . P .
<Como? El atractivo para lograrlo, aqui se asignan responsables
R :Con qué? Debe ser alcanzable y realista de acuerdo a nuestros recursos
T ;Cudndo? En un periodo de tiempo oportuno

OBJETIVOS
1 Lograr 20 mil seguidores en mi pagina de Instagram, publicando 6 dias a la semana, con
2 Lograr 5 mil seguidores en mi pagina de Facebook, publicando 6 dias a la semana, con contenido organico y pago en un periodo de 6 meses.
3 Lograr 100.000 likes en mi pagina de Tik Tok, publicando 6 dias a la semana, con contenido organico en un periodo de 6 meses.
4 Alcanzar 30 mil cuentas mensuales en Instagram, pautando 2 contenidos en el mes en un periodo de 6 meses.
5 Lograr mas de 50 DM mensuales por parte de potenciales cliente, publicando 2 contenidos
6 Ser contactados por 2 centros deportivos al mes, por ver contenido organico de nuestras redes sociales, durante 6 meses.



PROPUESTA DE VALOR

Responde cada pregunta que se plantea y posterior une las preguntas en un solo enunciado para describir tu propuesta de valor.

SPORTTA ayuda a optimizar el proceso de reservas de los centros deportivos. Por medio de un
modulo digital para reservas de canchas y convocatoria de jugadores. Mejorando la logistica y la
Descripcion administracion contable de los centros deportivos y para agilizar la conformaciéon de equipo y
reservas de canchas para los jugadores.

¢Qué haces?

Optimiza el proceso de reservas.

A quién?

Optimiza el proceso de reservas.

¢Cémo?
Por medio de un mdédulo digital para reservas de canchas y convocatoria
de jugadores.

¢Para qué?

Por medio de un mdédulo digital para reservas de canchas y convocatoria
de jugadores.




Entregable 2: Plan de
mercadeo y marketing.



COMPETENCIA

Identifica los aspectos basicos de tu competencia

Competencia directa

Competidor 1

Nombre

Ubicacién

Mercado

Estrategia comercial
Producto/Servicio
Precios

Tiempo en el mercado
Produccién/Ejecucién
Medios Publicitarios

Canales de venta

Fortalezas

Debilidades

Valor agregado

Competidor 2.

Easy Cancha

Chile / Colombia (Medellin y Bogotd)/ Argentina

Futbol; Padel; Tennis

Pauta en instagram, facebook y contacto directo con centros deportivos

Reserva de canchasy "match" de jugadores.

$250.000 +IVA

3 afos

Tdia.

Pauta en instagram, facebook y contacto directo con centros deportivos

Pauta en instagram, facebook y contacto directo con centros deportivos

Promociones de ultimos minutos, andlisis de canchas. Wapi (herramienta de
envios masivos)

Disefio, compresién de utilizacion del producto. Hay que confirmar con la
reserva la cancha, nadie se contacta con uno.

Informacion de clientes.

Nombre

Ubicacién

Mercado

Estrategia comercial
Producto/Servicio
Precios

Tiempo en el mercado
Produccién

Medios Publicitarios
Canales de venta

Fortalezas

Debilidades

Valor agregado

iCancha

Bogota

Fatbol

Llamar directamente a los clientes

pagina web

10% - 15% sobre reservas realizadas en su portal

4 ahos

2 dias

Ninguno

Pasgina web

Analisis de datos de los clientes

Solo es una pagina web y solo cuenta con la funcionalidad de reservas

Analisis de datos de los clientes

COMPETENCIA

Identifica los aspectos basicos de tu competencia

Estrategia comercial
Producto/Servicio
Precios

Tiempo en el mercado
Produccién

Medios Publicitarios

Canales de venta

Fortalezas

Debilidades

Valor agregado

Competidor 2.

Competidor 1

Nombre Futto

Ubicacién Medellin

Mercado Canchas sinteticas con las que tiene alianza y algunos usuarios

Redes sociales y en canchas aliadas

Grabacion videos.

$25.000 - $40.000 (cobran al usuario B2C).

Instagram

Futto App

Camara con IA que sigue el balén. Recorte y edicion de videos en su App.

La camara solo sigue al balén, se demoran en subir los videos

Grabacion de videos de forma automatica.

Nombre

Ubicacién

Mercado

Estrategia comercial
Producto/Servicio
Precios

Tiempo en el mercado
Produccién

Medios Publicitarios
Canales de venta

Fortalezas

Debilidades

Valor agregado

Appito

Brasil

Su propia cancha y algunas canchas en brasil

Instagram y Youtube

App para reservas de canchas, ranking de jugadores, retos y
convocatorias.

Desconocido

4 afios

Desconocido

Instagram y Youtube

Appito App

Experiencia para el usuario, instalaciones propias, estadisticas de
jugadores.

Sistema de reservas, contabilidad para canchas.

Experiencia para el usuario, instalaciones propias, estadisticas de
jugadores.

Competidor 3.

Nombre D'Gatos

Ubicacién Medellin

Mercado Equipos de futbol Amateur

Estrategia comercial
Producto/Servicio
Precios

Tiempo en el mercado
Produccién

Medios Publicitarios
Canales de venta

Completar equipos con sus arqueros.

Arquero.

Una hora: $30.000 // Hora y Media $35.000 // Dos Horas $50.000

3 Aflos

30 minutos

Redes sociales

WhatsApp




Fortalezas
Debilidades

Valor agregado

Tienen una gran bases de datos de arqueros alaidos y cuentan con
mas de 16 mil seguidores en redes sociales

El usuario no puede saber cual es el arquero que le va a tapar

Confianza en el mercado por parte de los usuarios. Ventas diaris y
reconocimiento con jugadores profesionales.

Competidor 4.

Nombre

Ubicacién

Mercado

Estrategia comercial
Producto/Servicio
Precios

Tiempo en el mercado
Produccién

Medios Publicitarios
Canales de venta

Fortalezas
Debilidades

Valor agregado

Relampago Soccer

Medellin

Jugadores de barrio

Grabacion de partidos

Grabar partidos

$50.000 grabacién del partido

2 afos

1dia

Redes sociales

WhatsApp

Buen posicionamiento en redes sociales.

Solo tienen 1 servicio

Visibilidad y alcance

Competidor 5.

Nombre Grupos de Facebook y WhatsApp
Ubicaciéon Al alcance de todos los clientes objetivo
Mercado Hombres 20- 40 afios

Estrategia comercial
Producto/Servicio
Precios

Tiempo en el mercado
Produccién

Medios Publicitarios
Canales de venta

Fortalezas
Debilidades

Valor agregado

Ninguna

Grupos de usuarios que estan interesados en jugar futbol

ninguno

6 aflos

inmediato

ninguno

Facebook e WhatsApp

Comunicacién inmmediata y gran cantidad de usuarios

Gente desconocida. Hay que ser aceptado por administradores para
poder ingresar.

Facebook e WhatsApp




ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Una estrategia de canales de distribucion es la ruta que tus productos o servicios seguiran desde su punto de origen hasta el
consumidor final. Su objetivo es facilitar el proceso de compra para el cliente, reducir costos para la empresa y aumentar la

eficiencia del proceso para ambos.

Contamos con una Distribucién Exclusiva, ya que buscamos llegar a la gran cantidad de centros
deprotivos posible (Unico intermediario), para lograr que ellos influyan en la descrga de la App y
utilizaciéon por parte de los jugadores de los centros deportivos (consumidor final).

Estrategia de distribucién
Los centros deportivos son quienes compran el portal web adminsitravio. En este sitio, ellos ingresan la
informacién de su centro deportivos, para que los jugadores (cliente final), puedan reservar los horarios
de las canchas desde la App, con base en la informacion ingresada en el centro deportivo.

Distribucion intensiva

En esta estrategia, el fabricante intenta insertar sus productos en el mayor nUmero de puntos de ventas posible. O sea, se usa una gran
cantidad de intermediarios para llegar a un mayor nidmero de personas. Es una buena estrategia a ser usada para productos presentes

en la vida diaria, como pan, leche, huevos, entre otros.

Distribucion Exclusiva

En la distribucion exclusiva solo se utiliza un intermediario en determinada regién. Es decir, existen puntos de ventas exclusivos para
aquel producto a depender de la localidad. Suelen utilizarse para productos muy exclusivos o con precios muy altos. Un ejemplo son
las concesionarias de coches de lujo en que, generalmente, no existen tantas en un pais

Distribucion Selectiva




En la distribucion selectiva se utiliza un ndmero reducido de intermediarios, que son responsables por vender los productos al
consumidor final. Es una estrategia de canales de distribuciéon en la que importa mucho la reputaciéon del intermediario, pues afecta la
performance de ventas del articulo.

Intermediarios

Funcién

Intermediario que compra al por mayor. El mayorista a su vez vendera a detallistas, a otros mayoristas

Consumidor final

Canal largo

Fabricante

Mayorista
Minorista
Detallista
Consumidor final

Canal indirecto

Fabricante

Minorista

Consumidor Final

Mayoristas o a fabricantes de nuevos productos.
Intermediario que compra al por menor, puede vender a otro intermediario o directo al consumidor
Minoristas final
Detallistas Profesional que vende directamente al detalle al consumidor final
Fabricante



ESTRATEGIA DE PRODUCTO - PORTAL WEB

ESTRATEGIA DE PRODUCTO - APP

Una estrategia de producto se trata del instructivo que le dird a toda tu compariia cémo logrards que tus
productos generen interés en tus usuarios, se vendan bien y fortalezcan a tu marca dentro del mercado.

Una estrategia de producto se trata del instructivo que le dird a toda tu compania cémo logrards que tus
productos generen interés en tus usuarios, se vendan bien y fortalezcan a tu marca dentro del mercado.

Visiéon de tu producto

¢Por qué mi producto/servicio es
relevante para el usuario/fempresa?

(Cudles problemas resuelve mi
producto/servicio en la vida del
usuario?

<Qué ofrece mi producto/servicio
que nadie mas tiene?

La visién de tu producto consiste en definir cémo se ve el futuro si ese bien o
servicio que comercializas tiene éxito. Basicamente, (por qué quieres que tu
producto llegue al usuario?

Objetivos de tu producto

Medibles

Alcanzables

Especificos

(El éxito de mi producto es
cuantificable?

(Cémo y bajo qué parametros
mediré el éxito de mi producto?

Es relevante para los centros deportivos porque al momento de digitalizar la
operastividad de sus negocio, se automatiza el proceso Administrativo de las
reservas. Asimismo, se ganrantiza un control sobre la contabalidad de la
empresa, garantizando que no se pierda ni un solo peso.

Nuestro podructo le garantiza a las canchas la visualizacién de promociones
y eventos dentro de sus instalaciones. Asimismo, garantiza la visivilidad de su
centro deportivo en una comunidad deprotiva. Tambien resolvemos el
contro contable sobre las canchas, de esta manera se maneja un historico
sobre las transaciones y se puede llevar un contro por fecha o rango de dias.

Nuestro producto se diferencia en el control contable, el redireccionamiento
de pagos a cada centro deprotivo y la opcién de enviar promociones de
forma personalizada en tiempo real.

Visién de tu producto

¢Por qué mi producto/servicio es
relevante para el usuariofempresa?

¢Cudles problemas resuelve mi
producto/servicio en la vida del
usuario?

¢ Qué ofrece mi producto/servicio
que nadie mas tiene?

La visién de tu producto consiste en definir como se ve el futuro si ese bien
o servicio que comercializas tiene éxito. Basicamente, ¢ por qué quieres que
tu producto llegue al usuario?

Los objetivos de tu producto son esos resultados o hitos que deseas alcanzar
al comercializar tus bienes o servicios.

Se puede medir a través de la utilizacion mensual del portal por parte del
centro deportivo y a través del pago mensual por el uso de la plastaforma.

37 centros deprotivos al mes.

Lograr un promedio de 37 centros deportivos utilizando el portal web al mes,
que utilice el portal web de manera diaria.

El éxito del producto es cuantificable a través de la medicién de ventas
mensuales, re compras y utilizacion exitosa por pasrte de los centros
deportivos.

1. Numero de ventas.

2. Numero de re compras.

3. Uso exitoso de la plataforma.

4. NPS.

5. Descargas de App al mes, por influencia de centros deportivos.

Objetivos de tu producto

Medibles

Alcanzables

Especificos

¢ El éxito de mi producto es
cuantificable?

(Coémo y bajo qué parametros
mediré el éxito de mi producto?

El producto es relevante para los jugadores ya que pueden reservar de una
forma agil y sencilla las canchas para jugar. No deben realizar llamadas,
desde nuestra App conocen disponibilidad de horarios, precios y pueden
realizar los pagos desde su celular.

Por otro lado, esto es beneficioso para los jugadores, porque a través de
nuestra App cuentan con una red de contactos que les permite realizar
busqueda de jugadores en caso tal de que les falten personas para
completar sus equipos.

Finalmente, la App cuenta con un sistema de gamificacion y estadisticas de
jugadores que genera ingresos y visibilidad para los usuarios.

Resolvemos problemas para reservar como; No encontrar el nimero de la
cancha en google, que contesten las llamadas, el desconocimiento de
disponibilidad de precios y horarios.

Por otro lado, ayudamos a los usuarios a completar sus equipos en caso tal
de que falten jugadores y de esta manera evitar cancelaciones de partidos a
dltimo momento.

Un sistema de economia colavorativa en el que los usuarios pueden ganar
dinero por completar equipos. Incluimos estadisticas y valoraciones de
jugadores y asimismo contamos con la promocion de eventos

Los objetivos de tu producto son esos resultados o hitos que deseas
alcanzar al comercializar tus bienes o servicios.

Se puede medir a través del nUmero de descargas mensuales y el nUmero
de actividades realizadas por usuarios al mes.

3.378 usuarios registrados en App al finalizar 2023

Lograr 3.378 usuarios registados al final del 2023

Si, podemos identificar nimero de usuario registrados a través de iOS y
Android. Por otro lado, dentro de nuestro portal, podemos identificar
cuantos usarios han utilizado la App al mes y cual ha sido su uso.

Numero de descargas, nimero de reservas, solicitudes de convocatorias y
pagos realizdos a través de la App.




iCuento con los medios necesarios
(presupuesto, personal, etc.) para
llegar a esas metas?

Estrategia y tacticas

(Qué areas de mi empresa
participaran de manera activa para
conseguir los objetivos de mi
producto?

(Qué actividades que puedo realizar
para alcanzar esos objetivos?

(Qué tipo de actividades puedo
realizar que faciliten la relacién entre
mi producto y el usuario final?

Es posible conocer lo que el usuario
piense de mis acciones y mi
producto para poder mejorar
ambos?

Tacticas:

Contamos con un seguimiento por parte del equipo administrativo sobre
ventasy re compras.

Asimismo, podemos medir el nivel de sactisfaccién de los cliente por medio
de NPS. En cuanto a la influencia del centro deportivo para desargas de
usuarios por medio de la App, mediremos por nimero de descargas al mesy
la visualizacién de los movimientos de dichos usuarios en nuestra
plataforma.

¢Cuento con los medios necesarios
(presupuesto, personal, etc.) para
llegar a esas metas?

Son todas las actividades que pondras en marcha con la finalidad de
conseguir los objetivos de tu producto.

El &dea administrativa y comercial para realizar servicio de venta y post
venta. Tambien debe participar el area de Tl, ya que nuestro equipo de

desarrollo debe garantizar el optimo funcionamiento del potal web y su
integracion con la App movil.

1. Seguimiento de estados de clientes a través de nuestro CRM.

2. Mantenimiento de nuestro desarrollo Web y movil.

3. Envio constante de comunicacion a clientes sobre actualizaciones y/o
nuevas funcionalidades del portal.

Lo mejor que podemos hacer, es garantizar el uso correcto del portal web y
su integracién con la App movil, para que el centro deportivo siempre
recomiende a los jugadores realizar las reservas por medio de la App.
Asimismo, es muy importante enfatizar la comunicacién al centro deportivo
sobre los beneficios que conlleva automativar el proceso de reservas a través
de nuestro portal.

Si, contantemente enviamos encuentas de sactisfaccion del servicio a los
clientes.

1. Seguimiento de estados de clientes a través de nuestro CRM.
Actualmente utilizamos un CRM construido en google drive. En este CRM
podemos visualizar la informacién de contacto de los clientes, su estado y la
cantidad de veces (con ifnromacion de fecha) que hemos realizado contacto
con los clientes.

2. Mantenimiento de nuestro desarrollo Web y movil.

En conjunto con nuestro equipo de desarrolladores, revisamos diaramente el
el codigo y realizamos pruebas para rectificar el correcto uso de la
plataforma. Asimismo, toda la informacion de desarrollo se encuentra
documentada y se actualiza todas las semanas.

3. Envio constante de comunicacién a clientes sobre actualizaciones y/o
nuevas funcionalidades del portal

El objetivo es enviar 2 meses al mes, comunicacién a los centros deportivos
sobre nuevas funcionalidades. Ademas, los clientes cuentan con un chat en
la pagina, en el cual pueden interactuar con nostros si requiere apoyo en el
uso de la plataforma.

4. Envio de encuestas de sactisfacion.
Realizar envio de comunicacion a clientes cada 3 meses, para medir su
sactisfacion con el uso de la plataforma.

Estrategia y tacticas

¢(Qué areas de mi empresa
participaran de manera activa para
conseguir los objetivos de mi
producto?

¢(Qué actividades que puedo realizar
para alcanzar esos objetivos?

¢Qué tipo de actividades puedo
realizar que faciliten la relacion entre
mi producto y el usuario final?

¢Es posible conocer lo que el usuario
piense de mis acciones y mi
producto para poder mejorar
ambos?

Tacticas:

Contamos con la tecnologia para estas mediciones y con un equipo de
desarrollo para visualizar esta data.

Son todas las actividades que pondras en marcha con la finalidad de
conseguir los objetivos de tu producto.

El &dea administrativa y comercial para realizar servicio de venta y post
venta. Tambien debe participar el drea de Tl, ya que nuestro equipo de

desarrollo debe garantizar el optimo funcionamiento del potal web y su
integracion con la App moévil.

1. Pauta en redes sociales.

2. Captacion de usuario a través de contenido SEO.

3. Inclusion de poster dentro de los centros deportivos.
4. Envio de mails y SMS a BDD de usuarios registrados.

Para facilitar la experiencia de los usuarios dentro de la App se debn realizar
las siguiente actividades:

1. Envio de comunicacion por medio de mail y sms a usuario actvios.

2. Incluir en la App un maodulo instructivo que oriente a los usuarios sobre su
experiencia en la App.

3. Incluir nuevos aliados y actividades mensuales en la App.

4. Garantizar un moédulo de estadisticas correctas para los usuarios.

5. Incluir un médulo de gaificacion a través de retos en la App, para que los
jugadores mantengan motivas y con un uso contante en la App.

Si, a través de encuentas enviadas a la BDD de usuarios activos en la App
para medicién de encuenstas de sactisfaccion.

1. Pauta en redes sociales.
Creacion 1 campafa al mes pautada sobre la App e incentivando a su
descarga.

2. Captacion de usuario a través de contenido SEO.
Publicaciéon de 100 contenidos al mes en uestras redes sociales. Incluyendo
contenido sobre App, aliados y contenido de valor.

3. Inclusién de poster dentro de los centros deportivos.
Incluir un poster y volantes en cada centro deportivo aliado con informacion
para descarga de la App.

4. Envio de mails y SMS a BDD de usuarios registrados.
Enviar 4 comunicacién al mes, sobre funcionalidades nuevas, nuevos
aliados y eventos en App.

Lanzamiento del prod

2022

producto

2022




Entregable 3: Plan de
comunicaciones para ingreso
al mercado.



Plan de contenidos - Febrero

m Formato Estado
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#futbolsala #sefutbol
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CALENDARIO DE PROGRAMACION FEBRERO

Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo

1 2 3 4 5

Facebook
Instagram
LinkedIn
Twitter
Blog
Newsletter

Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo

7 8 © 10 1L 12

Facebook
Funcionalidades de la .
abo Imagen meme Repost de tiktok Instagram

LinkedIn
Tiktok
Blog
Newsletter

Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo

14 15 16 17 18 19

Facebook
Mejores jugadas de  Problemas en centros Interaccién en Funcionalidades de la

la semana deportivos publicacion app Video meme Repost de tiktok Instagram
LinkedIn
Twitter
Blog
Newsletter

Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo

21 ) 23 24 25 26

Facebook
Mejores jugadas de  Problemas en centros Funcionalidades de la Interaccion en

la semana deportivos Interaccién en historia app Imagen meme historia Repost de tiktok Instagram
LinkedIn
Twitter
Blog
Newsletter

Miércoles Jueves Viernes Domingo

Facebook
Mejores jugadas de  Problemas en centros

la semana deportivos Instagram
LinkedIn
Twitter
Blog
Newsletter



Funnel de Ventas - app

Etapas del funnel Tipo de usuario Usuarios % Inversion
Impactar al usuario potencial Redes sociales,

Atraccidén * A través de estrategias de comunicacion y campanas Publicidad Online y 100000 100%
pagadas de marketing, marketing de contenidos y voz a voz recomendaciones

El usuario encuentra la aplicacion App Search, Google

.. . P o
Descubrimiento Através de bgsqueda, palabras clave App Search, Google Ads, Ads, Prograrmmatic 90000 90%
Programmatic
El usuario ve la ficha de la app
. .. * Ficha con informacién de descargas, resefas, etc. App Store, o
Consideracion *Trabajar en un ASO (App Store Optimitation) que genere la GooglePlay 50000 50%
mejor impresion posible
El usuario instala la app
AcriEciET Idgnt|flcar a los usuarios que descargan la aplicacién y se App Store, 15000 30%
activa GooglePlay
* Registrarse dentro de la app con sus datos
El usuario que se activa en la app y realiza su primer evento
clave
* Primer evento clave: Realizar una reserva en un centro
. deportivo. App Store, o
LR * Segundo evento clave: Crear una convocatoria en busca de GooglePlay 7500 50%
completar su equipo.
* Tercer evento clave: Registrarse como usuario Premium, para
tener la opcidon de completar equipos y ganar dinero jugando.
Todos los usuarios que descargaron la aplicacién, se
registraron y completaron un evento clave
" - i
Retencion Buscar la recurrencia dentro de la app y evitar App Store, 575 8%

desinstalaciones GooglePlay
* Comunicacion in-app
* Notificaciones Push



CRONOGRAMA DEL PROVECTO

prrp—— o son san |

st on sonm man |

P on  son san .

(R ——— .

ey x  non xen [



BUYER PERSONA

La descripcién del Buyer Persona sera ficticia, pero se debe basar siempre en casos y clientes reales.

Clientes actuales Ya estan usando nuestro producto o servicio, asi que son una buena representacién de los usuarios reales. Ellos nos ayudaran a
entender qué necesidades satisface el producto y cémo se podria mejorar.

Todavia no se han convertido en clientes, pero sabemos que estan interesados en lo que ofrecemos y ademas tenemos sus datos.

Leads potenciales .
Es una forma de conocerlos mejor.

En este punto se busca crear una imagen lo mas real posible de nuestros potenciales consumidores. Entender quién es.

Darle un nombre Alexis

Perfil general Estudiante que’ti‘ene gran gusto por el futbol ya que lo ha jugado toda su vida.
Jueaa como minimo 1vez a la semana.
Edad: 16 - 24 ARos.

Informacién demografica A
= Sexo: Masculino.

Identificadores Personal juvenil, prefiere ser contactado por redes sociales y evitar llamadas telefonicas.

¢{QUE LE MOTIVA?

En este apartado se busca reflejar como puede ayudarles tu empresa a través de los siguientes puntos:

Objetivos ?Jugar con

narennac Aa i micma nival narticinar an Ine mainrac avantne dannrtivae antranar v
Retos No tener que llamar a reservar una cancha.

Poder naaar de manera diaital. Conocer estadisticas sobre sus nartidos.
¢Qué puede aporta tu empresa? Ayudarle a cumplir sus objetivos y hacer realidad suefios frustrados.

¢POR QUE TIENE ESTAS MOTIVACIONES O NECESIDADES?

No olvides hacerte eco del feedback que recibas en las entrevistas, con comentarios reales sobre los retos y objetivos de tus clientes y sus quejas u objeciones mas
comunes. Esta seccién es el lugar ideal para ello.

Una vez entiendas en profundidad las necesidades de tus clientes, es hora de definir los mensajes que vas a utilizar para llegar a ellos:

Mensajes de marketing ¢(Cémo describirfas la solucién de tu empresa a esta persona?

Mensajes de ventas <Cémo le venderias la solucién?

PAINT POINTS (PUNTOS DE DOLOR)

Este punto es esencial cuando disefies el Buyer Persona ideal de tu empresa. Debes tener presentes los impedimentos o problemas que nos dificulten llegar a nuestros
clientes potenciales.




Pain Point

:Cual es el problema que buscamos resolver?




BUYER PERSONA B2B

Demograficos

Aspectos demograficos de la empresa

Tipo de industria
Tamafno de la empresa

Ubicacién del cliente

Enfoque de compra

Qué aspectos toma en cuenta para hacer las decisiones de compra

Industria del Deporte

3-10 empleados

Bogota, Medellin, Cali, Envigado, Barranquilla, Sincelejo, Ibagué.

Funcién de compras
Estructuras de poder
Relacion empresa-cliente
Criterios de compra

Politicas

Variables

Variables operativas

Los tomadores de decision de compra son los duefos (socios) de los centros deportivos. La decision es influenciada por los
adminictradnarec Ae lac ranchac

Duefios de canchas » Administrador »

Avudantes

La relacién entre el centro deportivo y

Sportta es totalmente formal.

Para el criterio de compra, siempre

reauieren el uso de una prueba aratuita.

Todas las compras, deben contar con

ArmrAlanidn AA lac caniae

Tecnologia de la empresa
Estatus de uso del producto

Capacidad y recurso del cliente

Planillas fisicas, Calendarios de Google,
\WhateAnn

Planillas fisicas, Calendarios de Google,
WhatsApb.

Para tener el servicio de nuestro portal web,
cada centro deportivo tan solo debe destinar el

Situacion y contexto de la empresa

Factores situacionales

Urgencia para el cumplimiento de compra
Aplicacién del producto

Tamafo de la orden

Para tener el servicio de nuestro portal web,
r~ada rantra Adanartiva tan cnla Aaha dactinar al

Se debe crear portal administradores y posterior a esto, editar su informacién. Una vez la informacion este actualizada, se debe
adminsitrar diaramente a través de naaina web

Maximo 3 acceso al portal administrativo de Sportta, por centro deportivo.




OBJETIVOS

Los objetivos SMART se hacen con el objetivo de definir una meta clara de lo que queremos lograr y coémo podemos medir nuestro progreso

Ejemplo

Ejemplo 2

Objetivo SMART: (Redacta el objetivo)

Puedes crear los objetivos que quieras, opta por un objetivo en canal. Recuerda definir KPIs para medir

Llegar a 70 mil seguidores en mi pagina de facebook publicando 1 vez a la semana con contenido organico en un periodo de 12 meses.

Llegar a 320 mil personas de alcance en mi instagram publicando 1vez a la semana con contenido organico y pagado en un periodo de
12 meses.

S

- 0 > Z

¢(Qué es lo que quieres lograr?

;Cuanto? Que sea posible cuantificarlo para poder medirlo. Aqui determina KPls
:Como? El atractivo para lograrlo, aqui se asignan responsables

:Con qué? Debe ser alcanzable y realista de acuerdo a nuestros recursos

;Cuando? En un periodo de tiempo oportuno

Objetivo SMART: (Redacta el objetivo)

Puedes crear los objetivos que quieras, opta por un objetivo en canal. Recuerda definir KPIs para medir

S

- 0 >» X

;Qué es lo que quieres lograr?
(Cuanto? Que sea posible cuantificarlo para poder medirlo. Aqui determina KPIs

:Como? El atractivo para lograrlo, aqui se asignan responsables

:Con qué? Debe ser alcanzable y realista de acuerdo a nuestros recursos

¢;Cuando? En un periodo de tiempo oportuno

Objetivo SMART: (Redacta el objetivo)

Puedes crear los objetivos que quieras, opta por un objetivo en canal. Recuerda definir KPIs para medir

S

- 0 >» X

:Qué es lo que quieres lograr?

;Cuanto? Que sea posible cuantificarlo para poder medirlo. Aqui determina KPls

<COmMOo? El atractivo para lograrlo, aqui se asignan responsables

:Con qué? Debe ser alcanzable y realista de acuerdo a nuestros recursos

¢;Cuando? En un periodo de tiempo oportuno
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OBJETIVOS

Lograr 20 mil seguidores en mi pagina de Instagram, publicando 6 dias a la semana, con

contenido organico y pago en un periodo de 6 meses.Poder pagar de manera digital. Conocer estadisticas sobre sus partidos.

Lograr 5 mil seguidores en mi pagina de Facebook, publicando 6 dias a la semana, con contenido organico y pago en un periodo de 6 meses.
Lograr 100.000 likes en mi pagina de Tik Tok, publicando 6 dias a la semana, con contenido organico en un periodo de 6 meses.

Alcanzar 30 mil cuentas mensuales en Instagram, pautando 2 contenidos en el mes en un periodo de 6 meses.

Lograr mas de 50 DM mensuales por parte de potenciales cliente, publicando 2 contenidos

con CTA a la semana, durante 6 meses.

Ser contactados por 2 centros deportivos al mes, por ver contenido organico de nuestras redes sociales, durante 6 meses.



PROPUESTA DE VALOR

Responde cada pregunta que se plantea y posterior une las preguntas en un solo enunciado para describir tu propuesta de valor.

SPORTTA ayuda a optimizar el proceso de reservas de los centros deportivos. Por medio de un
modulo digital para reservas de canchas y convocatoria de jugadores. Mejorando la logistica y la
administracién contable de los centros deportivos y para agilizar la conformacion de equipo y
reservas de canchas para los jugadores..

Descripcion

¢Qué haces?

Optimiza el proceso de reservas.

A quién?

Optimiza el proceso de reservas.

¢Cémo?

Por medio de un mdédulo digital para reservas de canchas y convocatoria
de jugadores.

¢Para qué?

Por medio de un mdédulo digital para reservas de canchas y convocatoria
de jugadores.




COMPETENCIA

Identifica los aspectos basicos de tu competencia

Competencia directa

Competidor 1

Nombre

Ubicacién

Mercado

Estrategia comercial
Producto/Servicio
Precios

Tiempo en el mercado
Produccién/Ejecucién
Medios Publicitarios

Canales de venta

Fortalezas

Debilidades

Valor agregado

Competidor 2.

Easy Cancha

Chile / Colombia (Medellin y Bogota)/ Argentina

Futbol; Padel; Tennis

Pauta en instagram, facebook y contacto directo con centros deportivos

Reserva de canchas y "match" de jugadores.

$250.000 +IVA

3 afios

Tdia.

Pauta en instagram, facebook y contacto directo con centros deportivos

Pauta en instagram, facebook y contacto directo con centros deportivos

Promociones de uUltimos minutos, analisis de canchas. Wapi (herramienta de
envios masivos)

Disefio, compresién de utilizacion del producto. Hay que confirmar con la
reserva la cancha, nadie se contacta con uno.

Informacién de clientes.

Nombre

Ubicacién

Mercado

Estrategia comercial
Producto/Servicio
Precios

Tiempo en el mercado
Produccion

Medios Publicitarios
Canales de venta

Fortalezas

Debilidades

Valor agregado

iCancha

Bogota

Futbol

Llamar directamente a los clientes

pagina web

10% - 15% sobre reservas realizadas en su portal

4 afios

2 dias

Ninguno

Pasgina web

Analisis de datos de los clientes

Solo es una pagina web y solo cuenta con la funcionalidad de reservas

Analisis de datos de los clientes

COMPETENCIA

Identifica los aspectos basicos de tu competencia

Competidor 1

Nombre

Ubicacién

Mercado

Estrategia comercial
Producto/Servicio
Precios

Tiempo en el mercado
Produccién

Medios Publicitarios

Canales de venta

Fortalezas

Debilidades

Valor agregado

Competidor 2.

Futto

Medellin

Canchas sinteticas con las que tiene alianza y algunos usuarios

Redes sociales y en canchas aliadas

Grabacion videos.

$25.000 - $40.000 (cobran al usuario B2C).

Tafo

3 dias

Instagram

Futto App

Camara con IA que sigue el balén. Recorte y edicion de videos en su Ap|

p.

La camara solo sigue al balén, se demoran en subir los videos

Grabacion de videos de forma automatica.

Nombre

Ubicacién

Mercado

Estrategia comercial
Producto/Servicio
Precios

Tiempo en el mercado
Produccién

Medios Publicitarios
Canales de venta

Fortalezas

Debilidades

Valor agregado

Appito

Brasil

Su propia canchay algunas canchas en brasil

Instagram y Youtube

App para reservas de canchas, ranking de jugadores, retos y
convocatorias.

Desconocido

4 afos

Desconocido

Instagram y Youtube

Appito App

Experiencia para el usuario, instalaciones propias, estadisticas de
jugadores.

Sistema de reservas, contabilidad para canchas.

Experiencia para el usuario, instalaciones propias, estadisticas de
jugadores.

Competidor 3.

Nombre D'Gatos

Ubicacién Medellin

Mercado Equipos de futbol Amateur

Estrategia comercial
Producto/Servicio
Precios

Tiempo en el mercado
Produccién

Medios Publicitarios

Canales de venta

Completar equipos con sus arqueros.

Arquero.

Una hora: $30.000 // Hora y Media $35.000 // Dos Horas $50.000

3 Afos

30 minutos

Redes sociales

WhatsApp




Fortalezas
Debilidades

Valor agregado

Tienen una gran bases de datos de arqueros alaidos y cuentan con
mas de 16 mil seguidores en redes sociales

El usuario no puede saber cual es el arquero que le va a tapar

Confianza en el mercado por parte de los usuarios. Ventas diaris y
reconocimiento con jugadores profesionales.

Competidor 4.

Nombre

Ubicacién

Mercado

Estrategia comercial
Producto/Servicio
Precios

Tiempo en el mercado
Produccién

Medios Publicitarios
Canales de venta
Fortalezas
Debilidades

Valor agregado

Relampago Soccer

Medellin

Jugadores de barrio

Grabacion de partidos

Grabar partidos

$50.000 grabacion del partido

2 aflos

Tdia

Redes sociales

WhatsApp

Buen posicionamiento en redes sociales.

Solo tienen 1servicio

Visibilidad y alcance

Competidor 5.

Nombre

Ubicacién

Mercado

Estrategia comercial
Producto/Servicio
Precios

Tiempo en el mercado
Produccién

Medios Publicitarios
Canales de venta

Fortalezas
Debilidades

Valor agregado

Grupos de Facebook y WhatsApp

Al alcance de todos los clientes objetivo

Hombres 20- 40 afios

Ninguna

Grupos de usuarios que estan interesados en jugar fatbol

ninguno

6 afos

inmediato

ninguno

Facebook e WhatsApp

Comunicaciéon inmmediata y gran cantidad de usuarios

Gente desconocida. Hay que ser aceptado por administradores para
poder ingresar.

Facebook e WhatsApp




ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION B2C

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION B2B

Una estrategia de canales de distribucién es la ruta que tus productos o servicios seguiran desde su punto de origen
hasta el consumidor final. Su objetivo es facilitar el proceso de compra para el cliente, reducir costos para la empresa
y aumentar la eficiencia del proceso para ambos.

Contamos con una Distribucién Exclusiva, ya que buscamos llegar a la gran cantidad de
centros deprotivos posible (Unico intermediario), para lograr que ellos influyan en la descrga
de la App y utilizacién por parte de los jugadores de los centros deportivos (consumidor
final).

Estrategia de distribucién
Los centros deportivos son quienes compran el portal web adminsitravio. En este sitio, ellos
ingresan la informacién de su centro deportivos, para que los jugadores (cliente final),
puedan reservar los horarios de las canchas desde la App, con base en la informacién
ingresada en el centro deportivo.

Distribucién intensiva

En esta estrategia, el fabricante intenta insertar sus productos en el mayor nimero de puntos de ventas posible. O sea, se
usa una gran cantidad de intermediarios para llegar a un mayor nimero de personas. Es una buena estrategia a ser usada
para productos presentes en la vida diaria, como pan, leche, huevos, entre otros.

Distribucién Exclusiva

En la distribucién exclusiva solo se utiliza un intermediario en determinada region. Es decir, existen puntos de ventas
exclusivos para aquel producto a depender de la localidad. Suelen utilizarse para productos muy exclusivos o con precios
muy altos. Un ejemplo son las concesionarias de coches de lujo en que, generalmente, no existen tantas en un pais

Distribucién Selectiva

En la distribucion selectiva se utiliza un nimero reducido de intermediarios, que son responsables por vender los productos
al consumidor final. Es una estrategia de canales de distribucién en la que importa mucho la reputacion del intermediario,
pues afecta la performance de ventas del articulo.

Intermediarios Funcién

Intermediario que compra al por mayor. El mayorista a su vez vendera a detallistas, a otros

Mayoristas . N
Y mayoristas o a fabricantes de nuevos productos.
- Intermediario que compra al por menor, puede vender a otro intermediario o directo al
Minoristas h §
consumidor final
Detallistas Profesional que vende directamente al detalle al consumidor final
Fabricante

Consumidor final

Fabricante
Mayorista
Minorista

Detallista

Consumidor final

Una estrategia de canales de distribucion es la ruta que tus productos o servicios seguiran desde su punto de
origen hasta el consumidor final. Su objetivo es facilitar el proceso de compra para el cliente, reducir costos para
la empresa y aumentar la eficiencia del proceso para ambos.

Estrategia de distribucién

Aqui describe tu estrategia de distribucién y explica como va a funcionar

Fabricante

Consumidor final

Fabricante

Mayorista

Minorista

Detallista
Consumidor final

Fabricante

Minorista

Consumidor Final




Fabricante Grupo Sportta

Minorista
Centros deportivos (compran el portal web administrativo)

Consumidor Final

Jugadores de centros deportivos (uso de App)




ESTRATEGIA DE PRODUCTO - PORTAL WEB

ESTRATEGIA DE PRODUCTO - APP

Una estrategia de producto se trata del instructivo que le dird a toda tu compania cémo logrards que tus productos generen
interés en tus usuarios, se vendan bien y fortalezcan a tu marca dentro del mercado.

Vision de tu producto

¢Por qué mi producto/servicio es relevante
para el usuario/fempresa?

¢Cudles problemas resuelve mi
producto/servicio en la vida del usuario?

¢Qué ofrece mi producto/servicio que nadie
mas tiene?

La vision de tu producto consiste en definir cémo se ve el futuro si ese bien o
servicio que comercializas tiene éxito. Basicamente, ¢por qué quieres que tu
producto llegue al usuario?

Objetivos de tu producto

Medibles

Alcanzables

Especificos

¢El éxito de mi producto es cuantificable?

(Como y bajo qué parametros mediré el
éxito de mi producto?

¢Cuento con los medios necesarios
(presupuesto, personal, etc.) para llegar a
esas metas?

Es relevante para los centros deportivos porque al momento de digitalizar la
operastividad de sus negocio, se automatiza el proceso Administrativo de las
reservas. Asimismo, se ganrantiza un control sobre la contabalidad de la empresa,
garantizando que no se pierda ni un solo peso.

Nuestro podructo le garantiza a las canchas la visualizacién de promociones y
eventos dentro de sus instalaciones. Asimismo, garantiza la visivilidad de su centro
deportivo en una comunidad deprotiva. Tambien resolvemos el contro contable
sobre las canchas, de esta manera se maneja un historico sobre las transaciones y
se puede llevar un contro por fecha o rango de dias.

Nuestro producto se diferencia en el control contable, el redireccionamiento de
pagos a cada centro deprotivo y la opcidn de enviar promociones de forma
personalizada en tiempo real.

Los objetivos de tu producto son esos resultados o hitos que deseas alcanzar al
comercializar tus bienes o servicios.

Estrategia y tacticas

¢(Qué dreas de mi empresa participaran de
manera activa para conseguir los objetivos
de mi producto?

Se puede medir a través de la utilizacién mensual del portal por parte del centro
deportivo y a través del pago mensual por el uso de la plastaforma.

37 centros deprotivos al mes.

Lograr un promedio de 37 centros deportivos utilizando el portal web al mes, que
utilice el portal web de manera diaria.

El éxito del producto es cuantificable a través de la medicion de ventas mensuales,
re compras y utilizacion exitosa por pasrte de los centros deportivos.

1. Numero de ventas.

2. Numero de re compras.

3. Uso exitoso de la plataforma.

4. NPS.

5. Descargas de App al mes, por influencia de centros deportivos.

Contamos con un seguimiento por parte del equipo administrativo sobre ventas y
re compras.

Asimismo, podemos medir el nivel de sactisfaccion de los cliente por medio de
NPS. En cuanto a la influencia del centro deportivo para desargas de usuarios por
medio de la App, mediremos por nimero de descargas al mesy la visualizacion de
los movimientos de dichos usuarios en nuestra plataforma.

Son todas las actividades que pondras en marcha con la finalidad de conseguir los
objetivos de tu producto.

El &dea administrativa y comercial para realizar servicio de venta y post venta.
Tambien debe participar el area de Tl, ya que nuestro equipo de desarrollo debe
garantizar el optimo funcionamiento del potal web y su integracién con la App
movil.

Una estrategia de producto se trata del instructivo que le dird a toda tu compariia cémo logrards que tus productos generen
interés en tus usuarios, se vendan bien y fortalezcan a tu marca dentro del mercado.

Visién de tu producto

¢Por qué mi producto/servicio es relevante
para el usuariofempresa?

¢Cuadles problemas resuelve mi
producto/servicio en la vida del usuario?

¢Qué ofrece mi producto/servicio que nadie
mas tiene?

La vision de tu producto consiste en definir cémo se ve el futuro si ese bien o servicio
que comercializas tiene éxito. Basicamente, ¢por qué quieres que tu producto llegue
al usuario?

Objetivos de tu producto

Medibles

Alcanzables

Especificos

(El éxito de mi producto es cuantificable?

(Cémo y bajo qué parametros mediré el
éxito de mi producto?

¢Cuento con los medios necesarios
(presupuesto, personal, etc.) para llegar a
esas metas?

El producto es relevante para los jugadores ya que pueden reservar de una forma agil
y sencilla las canchas para jugar. No deben realizar llamadas, desde nuestra App
conocen disponibilidad de horarios, precios y pueden realizar los pagos desde su
celular.

Por otro lado, esto es beneficioso para los jugadores, porque a través de nuestra App
cuentan con una red de contactos que les permite realizar busqueda de jugadores
en caso tal de que les falten personas para completar sus equipos.

Finalmente, la App cuenta con un sistema de gamificacion y estadisticas de
jugadores que genera ingresos y visibilidad para los usuarios.

Resolvemos problemas para reservar como; No encontrar el nimero de la cancha en
google, que contesten las llamadas, el desconocimiento de disponibilidad de precios
y horarios.

Por otro lado, ayudamos a los usuarios a completar sus equipos en caso tal de que
falten jugadores y de esta manera evitar cancelaciones de partidos a ultimo
momento.

Un sistema de economia colavorativa en el que los usuarios pueden ganar dinero por
completar equipos. Incluimos estadisticas y valoraciones de jugadores y asimismo
contamos con la promocién de eventos

Los objetivos de tu producto son esos resultados o hitos que deseas alcanzar al
comercializar tus bienes o servicios.

Estrategia y tacticas

(Qué areas de mi empresa participaran de
manera activa para conseguir los objetivos
de mi producto?

Se puede medir a través del nUmero de descargas mensuales y el nimero de
actividades realizadas por usuarios al mes.

3.378 usuarios registrados en App al finalizar 2023

Lograr 3.378 usuarios registados al final del 2023

Si, podemos identificar nimero de usuario registrados a través de iOS y Android. Por
otro lado, dentro de nuestro portal, podemos identificar cuantos usarios han utilizado
la App al mes y cual ha sido su uso.

Numero de descargas, nUmero de reservas, solicitudes de convocatorias y pagos
realizdos a través de la App.

Contamos con la tecnologia para estas mediciones y con un equipo de desarrollo
para visualizar esta data.

Son todas las actividades que pondras en marcha con la finalidad de conseguir los
objetivos de tu producto.

El &dea administrativa y comercial para realizar servicio de venta y post venta.
Tambien debe participar el area de Tl, ya que nuestro equipo de desarrollo debe
garantizar el optimo funcionamiento del potal web y su integracién con la App movil.




¢(Qué actividades que puedo realizar para
alcanzar esos objetivos?

¢{Qué tipo de actividades puedo realizar que
faciliten la relacion entre mi producto y el
usuario final?

¢Es posible conocer lo que el usuario piense
de mis acciones y mi producto para poder
mejorar ambos?

Tacticas:

1. Seguimiento de estados de clientes a través de nuestro CRM.

2. Mantenimiento de nuestro desarrollo Web y movil.

3. Envio constante de comunicacion a clientes sobre actualizaciones y/o nuevas
funcionalidades del portal.

Lo mejor que podemos hacer, es garantizar el uso correcto del portal web y su
integracién con la App movil, para que el centro deportivo siempre recomiende a
los jugadores realizar las reservas por medio de la App. Asimismo, es muy
importante enfatizar la comunicacion al centro deportivo sobre los beneficios que
conlleva automativar el proceso de reservas a través de nuestro portal.

Si, contantemente enviamos encuentas de sactisfaccion del servicio a los clientes.

1. Seguimiento de estados de clientes a través de nuestro CRM.

Actualmente utilizamos un CRM construido en google drive. En este CRM
podemos visualizar la informacioén de contacto de los clientes, su estado y la
cantidad de veces (con ifnromacién de fecha) que hemos realizado contacto con
los clientes.

2. Mantenimiento de nuestro desarrollo Web y movil
En conjunto con nuestro equipo de desarrolladores, revisamos diaramente el el
cédigo y realizamos pruebas para rectificar el correcto uso de la plataforma.
Asimismo, toda la informacion de desarrollo se encuentra documentada y se
actualiza todas las semanas.

3. Envio constante de comunicacién a clientes sobre actualizaciones y/o
nuevas funcionalidades del portal

El objetivo es enviar 2 meses al mes, comunicacién a los centros deportivos sobre
nuevas funcionalidades. Ademas, los clientes cuentan con un chat en la pagina, en
el cual pueden interactuar con nostros si requiere apoyo en el uso de la
plataforma.

4. Envio de encuestas de sactisfacion.

zamiento del producto

2022

(Qué actividades que puedo realizar para
alcanzar esos objetivos?

(Qué tipo de actividades puedo realizar que
faciliten la relacion entre mi producto y el
usuario final?

(Es posible conocer lo que el usuario piense
de mis acciones y mi producto para poder
mejorar ambos?

Tacticas:

1. Pauta en redes sociales.

2. Captacion de usuario a través de contenido SEO.

3. Inclusion de poster dentro de los centros deportivos.
4. Envio de mails y SMS a BDD de usuarios registrados.

Para facilitar la experiencia de los usuarios dentro de la App se debn realizar las
siguiente actividades:

1. Envio de comunicacién por medio de mail y sms a usuario actvios.

2. Incluir en la App un médulo instructivo que oriente a los usuarios sobre su
experiencia en la App.

3. Incluir nuevos aliados y actividades mensuales en la App.

4. Garantizar un médulo de estadisticas correctas para los usuarios.

5. Incluir un médulo de gaificacion a través de retos en la App, para que los jugadores
mantengan motivas y con un uso contante en la App.

Si, a través de encuentas enviadas a la BDD de usuarios activos en la App para
medicién de encuenstas de sactisfaccion.

1. Pauta en redes sociales.
Creacion 1 campana al mes pautada sobre la App e incentivando a su descarga.

2. Captacion de usuario a través de contenido SEO.
Publicacién de 100 contenidos al mes en uestras redes sociales. Incluyendo
contenido sobre App, aliados y contenido de valor.

Inclusién de poster dentro de los centros deportivos.
Incluir un poster y volantes en cada centro deportivo aliado con informaciéon para
descarga de la App.

4. Envio de mails y SMS a BDD de usuarios registrados.
Enviar 4 comunicacién al mes, sobre funcionalidades nuevas, nuevos aliados y
eventos en App.

Lanzamiento del producto
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ESTRATEGIA DE PRECIOS

Una estrategia de precios es el conjunto de procesos y metodologias utilizadas por las
emypresas para fijar los precios de sus productos o servicios.

Producto/Servicio Estrategia de precio

Escribe tu estrategia de precio: Estrategia de precios en relacion a
la competencia

Determina tu costo: $70.643

Determina tu precio al publico: $149.056

Plan Administradores

Escribe tu estrategia de precio: Estrategia de precio por paquete
Determina tu costo: $174.443

Determina tu precio: $226.776

Determina tu precio al publico: $204.098

Sportta 1 usuario

Escribe tu estrategia de precio: Estrategia de precio por paquete
Determina tu costo: $217.300

Determina tu precio: $277.687

Determina tu precio al publico: $249.919

Escribe tu estrategia de precio: Estrategia de precio por paquete
Determina tu costo: $964.443

Determina tu precio: $1.324.087

Determina tu precio al publico: $1.191.678

Escribe tu estrategia de precio: Estrategia de precios freemium
Determina tu costo: $10.000

Determina tu precio: $32.200

Determina tu precio al publico: $32.300

Sportta 3 usuarios

Sportta Recargado

Plan Premium

Tipos de estrategias de precios En qué consiste



Estrategia de precios en relaciéon a la
competencia

Estrategias de discriminacion de
precios

Estrategia de precios psicolégicos

Estrategia de precios de coste
incrementado

Estrategia de precios dindmicos

Estrategia de precio freemium

Estrategia de precios Hi-Lo

Estrategia de precios por hora

Estrategia de descremado de precios

Estrategia de precios de penetracion

Estrategia de precios premium

Estrategia de precios segun proyecto

Se centra en la atencidén a la competencia.
Es posible fijar precios altos, bajos o promedio a la categoria.

* Permite a vendedores obtener mayores beneficios que cuando
cobran una tarifa Unica.

* Se enfoca en las emociones del consumidor.

Para aplicar una estrategia de coste incrementado, ahade un
porcentaje fijo al coste de produccidén de tu producto.

El precio dindmico también se conoce como precio de aumento,
precio por
demanda o precio basado en el tiempo.

El concepto de freemium viene de la combinacién de las voces
inglesas «freex, gratis, y «premiumn.

Esta estrategia confia plenamente en el uso de variaciones de precio
y descuentos de precio promocionales.

Consiste en fijar un precio por el tiempo de servicio que se ofrece.

Se basa en fijar precios altos a los productos que son nuevos.

La estrategia de precios de penetracion es cuando las empresas
incursionan en un mercado a un precio muy bajo,

Le dan un precio alto a sus productos para que sean percibidos como
de alto valor, de lujo o premium.

Se establece un precio establecido por proyecto y no por tiempo.

Premium



Estrategia de precios segun valor Fija los precios conforme al valor que los clientes les dan a los
percibido productos o servicios

Estrategia de precio por paquete Esta estrategia permite a las marcas mostrar mas productos.

Los precios y servicios tienen un precio diferente segudn la ubicaciéon
geografica del comprador.

Estrategias geograficas de precios

Los precios y servicios tienen un precio diferente segun la ubicacion

Estrategias geograficas de precios geografica del comprador.




ESTRATEGIA DE PROMOCION

Se refiere a la comunicacion con el objetivo especifico de informar, persuadir y recordar
una audiencia objetivo.

Tipos de estrategias de

promocién En qué consiste
Se refiere a cualquier forma de presentacién y promocién de ideas,

Publicidad bienes o servicios

Promocion de Ventas o
Merchandising

Las principales formas de merchandising son: montar puestos de
degustacion, regalar articulos publicitarios etc.

A través de eventos puedes hacer conocido tu producto o servicio y
ofrecer la posibilidad al consumidor de estar en contacto y experimentar
con el producto o servicio

Eventos y Experiencias

La venta personal es una estrategia de promocion en el marketing por la
cual promueves un producto o servicio a través de una interaccion
directa y personal ("cara a cara") entre vendedor y consumidor

Venta Personal individual.

El marketing directo permite que promuevas el producto o servicio a un
consumidor individual a través de medios que permiten comunicarte

Marketing Directo directamente con é|

Ellas son un conjunto de actitudes cuya finalidad es crear y mantener
una buena imagen de tu producto o servicio ante el publico y ante los

Relaciones publicas propios trabajadores

Etapa

Estrategia de promocién

Informacion Publicidad

Canal

Plan de accién

Anuncio en Meta Ads

Facebook Bussines suite

3. Fijar los objetivos de la pauta inicial

4. Desarrollar el material del anuncio

5. Definir un copy creativo

6. Definir un CTA (Llamada a la accién)

7. Confirmar y publicar anuncio

8. Verificar el rendimiento cada 50 7 dias

Anuncio en Google Ads

* Automatizacion para reservas
* Historico y auditoria de
transaccionesy pagos

* Analisis de datos

Google Ads

1. Activar una cuenta publicitaria en Google Ads

2. Configurar y verificar el sitio web con Google Ads
3. Establecer un objetivo de anuncio

4. Definir el formato de anuncio adecuado

5. Establecer un plan de palabras clave

6. Desarrollar el anuncio y envio a la landing page
7. Definir un CTA (Llamada a la accién)

8. Publicar el anuncio

9. Verificar el rendimiento cada 5 o 7 dias

Marketing Directo

Plan de referidos

Plan de Referidos

1. Recibe los datos del referido (a través del
formulario)

2. Contactar al referido

3. Dar el beneficio al referente una vez que el referido
se active




Sportta Administradores

Telemarketing

Llamadas en directo

1. Contactar a la persona de la base de datos
2. Presentarse y saludar a la persona

3. Hablamos de los beneficios del producto
4. Se solicita una reunién con ellos

Persuacion

Venta Personal

Demo, Utilizacion del portal y

Beneficios

Reunién comercial

Presencial

1. Agendar el horario de reunion

2. Recordatorio de la reuniéon

3. Hacer una previa presentacién de la marca

4. Hacer escucha activa para conocer al cliente y sus
pain points para construir el brief

5. Presentaciéon de la propuesta

6. Hacer demo de la plataforma

7. Sacar conclusiones nuevas

8. Envio de cotizacion

Cierre y Post Venta

Venta Personal

Beneficios, Satisfaccion del cliente,

Lealtad

Reunién comercial

Presencial

1. Agendar reunién para hacer la integracion
2. Se hace la integracion

3. Capacitacion del uso de la plataforma

4. Se acorda el pago

5. Posterior se envian los manuales

Marketing Directo

Email Marketing

Campanfas de email

1. Correo de Bienvenida: "Bienvenido a Grupo Sportta.
Gracias por transformar la gestién de tu centro
deportivo. ¢ Listo para la experiencia?"

2. Enviar un primer correo con la informacién de
cdmo ejecutar la plataforma, los beneficios que
obtendra y mas informacion de otros servicios.

3. Campana de temporalidad, 1vez a la semana envio
de correo informativo sobre nuevos servicios

4. Hacer seguimiento de la satisfaccion del servicio a
través de un formulario de Google Forms para
conocer sus opiniones y recomendaciones.

Telemarketing

Llamadas directas

Dirigido al duerfo del centro deportivo

1. Presentarse y saludar

2. Preguntar como ha sido la experiencia del servicio
3. Si ha presentado fallas o inconvenientes

4, Como podemos mejorar

5. Despedida

Mensaje Directo

Whatsapp

1. Saludo
2. Envio de los manuales de uso
3. Confirmar de recibido

Informacién

Publicidad




Sportta 1 usuario

* Automatizacion para reservas

* Historico y auditoria de
transaccionesy pagos

* Analisis de datos

* Communicacion masiva a BDD

Anuncio en Meta Ads

Facebook Bussines suite

3. Fijar los objetivos de la pauta inicial

4. Desarrollar el material del anuncio

5. Definir un copy creativo

6. Definir un CTA (Llamada a la accién)

7. Confirmar y publicar anuncio

8. Verificar el rendimiento cada 5 o 7 dias

Anuncio en Google Ads

Google Ads

1. Activar una cuenta publicitaria en Google Ads

2. Configurar y verificar el sitio web con Google Ads
3. Establecer un objetivo de anuncio

4. Definir el formato de anuncio adecuado

5. Establecer un plan de palabras clave

6. Desarrollar el anuncio y envio a la landing page
7. Definir un CTA (Llamada a la accion)

8. Publicar el anuncio

9. Verificar el rendimiento cada 5 o 7 dias

Marketing Directo

Plan de referidos

Plan de Referidos

1. Recibe los datos del referido (a través del
formulario)

2. Contactar al referido

3. Dar el beneficio al referente una vez que el referido
se active

Telemarketing

Llamadas en directo

1. Contactar a la persona de la base de datos
2. Presentarse y saludar a la persona

3. Hablamos de los beneficios del producto
4. Se solicita una reunién con ellos

Persuacion

Venta Personal

Demo, Utilizacion del portal, Envio
notificacion push

Reuniéon comercial

Presencial

1. Agendar el horario de reunion

2. Recordatorio de la reuniéon

3. Hacer una previa presentacion de la marca

4. Hacer escucha activa para conocer al cliente y sus
pain points para construir el brief

5. Presentacién de la propuesta

6. Hacer demo de la plataforma

7. Sacar conclusiones nuevas

8. Envio de cotizacién

Marketing Directo

Email Marketing

Campafias de email

1. Correo de Bienvenida: "Bienvenido a Grupo Sportta.
Gracias por transformar la gestién de tu centro
deportivo. ¢ Listo para la experiencia?"

2. Enviar un primer correo con la informacién de
cdmo ejecutar la plataforma, los beneficios que
obtendra y mas informacion de otros servicios.

3. Campana de temporalidad, 1 vez a la semana envio
de correo informativo sobre nuevos servicios

4. Hacer seguimiento de la satisfaccion del servicio a
través de un formulario de Google Forms para
conocer sus opiniones y recomendaciones.

Telemarketing

Llamadas directas

Dirigido al duefo del centro deportivo

1. Presentarse y saludar

2. Preguntar como ha sido la experiencia del servicio
3. Si ha presentado fallas o inconvenientes

4. Como podemos mejorar

5. Despedida

Cierre y Post Venta

Venta Personal




Beneficios, Satisfaccion del cliente,
Lealtad

Reunion comercial

Presencial

1. Agendar reunidon para hacer la integraciéon
2.Se hace la integracion

3. Capacitacion del uso de la plataforma

4. Se acorda el pago

5. Posterior se envian los manuales

Marketing Directo

Email Marketing

Campafas de email

1. Correo de Bienvenida: "Bienvenido a Grupo Sportta.
Gracias por transformar la gestion de tu centro
deportivo. ¢ Listo para la experiencia?"

2. Enviar un primer correo con la informacién de
cémo ejecutar la plataforma, los beneficios que
obtendra y mas informacion de otros servicios.

3. Campafa de temporalidad, 1vez a la semana envio
de correo informativo sobre nuevos servicios

4. Hacer seguimiento de la satisfaccion del servicio a
través de un formulario de Google Forms para
conocer sus opiniones y recomendaciones.

Telemarketing

Llamadas directas

Dirigido al duefio del centro deportivo

1. Presentarse y saludar

2. Preguntar como ha sido la experiencia del servicio
3.Si ha presentado fallas o inconvenientes

4, CoOmo podemos mejorar

5. Despedida

Informacion

Publicidad

* Automatizacion para reservas

* Historico y auditoria de
transacciones y pagos

* Analisis de datos

* Communicacion masiva a BDD

Anuncio en Meta Ads

Facebook Bussines suite

3. Fijar los objetivos de la pauta inicial

4. Desarrollar el material del anuncio

5. Definir un copy creativo

6. Definir un CTA (Llamada a la accién)

7. Confirmar y publicar anuncio

8. Verificar el rendimiento cada 5 o 7 dias

Anuncio en Google Ads

Google Ads

1. Activar una cuenta publicitaria en Google Ads

2. Configurar y verificar el sitio web con Google Ads
3. Establecer un objetivo de anuncio

4. Definir el formato de anuncio adecuado

5. Establecer un plan de palabras clave

6. Desarrollar el anuncio y envio a la landing page
7. Definir un CTA (Llamada a la accion)

8. Publicar el anuncio

9. Verificar el rendimiento cada 5 o 7 dias

Marketing Directo

Plan de referidos

Plan de Referidos

1. Recibe los datos del referido (a través del
formulario)

2. Contactar al referido

3. Dar el beneficio al referente una vez que el referido
se active

Telemarketing

Llamadas en directo

1. Contactar a la persona de la base de datos
2. Presentarse y saludar a la persona

3. Hablamos de los beneficios del producto
4. Se solicita una reunion con ellos

Persuacion

Venta Personal




Sportta 3 usuarios

Demo, Utilizacién del portal, Envio
notificacion push

Reunion comercial

Presencial

1. Agendar el horario de reunién

2. Recordatorio de la reunién

3. Hacer una previa presentacion de la marca

4. Hacer escucha activa para conocer al cliente y sus
pain points para construir el brief

5. Presentacion de la propuesta

6. Hacer demo de la plataforma

7. Sacar conclusiones nuevas

8. Envio de cotizacion

Marketing Directo

Email Marketing

Campanas de email

1. Correo de Bienvenida: "Bienvenido a Grupo Sportta.
Gracias por transformar la gestién de tu centro
deportivo. ¢ Listo para la experiencia?"

2. Enviar un primer correo con la informacién de
cdmo ejecutar la plataforma, los beneficios que
obtendra y mas informacion de otros servicios.

3. Campana de temporalidad, 1vez a la semana envio
de correo informativo sobre nuevos servicios

4. Hacer seguimiento de la satisfaccion del servicio a
través de un formulario de Google Forms para
conocer sus opiniones y recomendaciones.

Telemarketing

Llamadas directas

Dirigido al duerfo del centro deportivo

1. Presentarse y saludar

2. Preguntar como ha sido la experiencia del servicio
3. Si ha presentado fallas o inconvenientes

4, Como podemos mejorar

5. Despedida

Cierre y Post Venta

Venta Personal

Beneficios, Satisfaccion del cliente,
Lealtad

Reunién comercial

Presencial

1. Agendar reunién para hacer la integracion
2.Se hace la integracion

3. Capacitacion del uso de la plataforma

4. Se acorda el pago

5. Posterior se envian los manuales

Marketing Directo

Email Marketing

Campanfas de email

1. Correo de Bienvenida: "Bienvenido a Grupo Sportta.
Gracias por transformar la gestion de tu centro
deportivo. ¢ Listo para la experiencia?"

2. Enviar un primer correo con la informacién de
cémo ejecutar la plataforma, los beneficios que
obtendra y mas informacion de otros servicios.

3. Campafa de temporalidad, 1 vez a la semana envio
de correo informativo sobre nuevos servicios

4. Hacer seguimiento de la satisfaccion del servicio a
través de un formulario de Google Forms para
conocer sus opiniones y recomendaciones.

Telemarketing

Llamadas directas

1. Contactar a la persona de la base de datos
2. Presentarse y saludar a la persona

3. Hablamos de los beneficios del producto
4. Se solicita una reunién con ellos

Informacién

Publicidad

Anuncio en Meta Ads

Facebook Bussines suite

3. Fijar los objetivos de la pauta inicial

4. Desarrollar el material del anuncio

5. Definir un copy creativo

6. Definir un CTA (Llamada a la accién)

7. Confirmar y publicar anuncio

8. Verificar el rendimiento cada 5 0 7 dias




Sportta Recargado

* Automatizacion para reservas

* Historico y auditoria de
transaccionesy pagos

* Analisis de datos

* Communicacion masiva a BDD

Anuncio en Google Ads

Google Ads

1. Activar una cuenta publicitaria en Google Ads

2. Configurar y verificar el sitio web con Google Ads
3. Establecer un objetivo de anuncio

4. Definir el formato de anuncio adecuado

5. Establecer un plan de palabras clave

6. Desarrollar el anuncio y envio a la landing page
7. Definir un CTA (Llamada a la accion)

8. Publicar el anuncio

9. Verificar el rendimiento cada 5 o 7 dias

Marketing Directo

Plan de referidos

Plan de Referidos

1. Recibe los datos del referido (a través del

Persuacion

Telemarketing

Llamadas en directo

1. Contactar a la persona de la base de datos

Demo, Envio notificacion push,
Auditoria sobre precios, Ingresos
adicionales

Venta Personal

Reunién comercial

Presencial

1. Agendar el horario de reunion

Marketing Directo

Email Marketing

Campanfas de email

1. Correo de Bienvenida: "Bienvenido a Grupo Sportta.

Cierre y Post Venta

Telemarketing

Llamadas directas

Dirigido al dueno del centro deportivo

1. Presentarse y saludar

2. Preguntar como ha sido la experiencia del servicio
3.Si ha presentado fallas o inconvenientes

4. CoOmo podemos mejorar

5. Despedida

Beneficios, Satisfaccion del cliente,
Lealtad

Venta Personal

Reunién comercial

Presencial

1. Agendar reunidon para hacer la integraciéon
2.Se hace la integracion

3. Capacitacion del uso de la plataforma

4. Se acorda el pago

5. Posterior se envian los manuales

Marketing Directo

Email Marketing

Campanfas de email

1. Correo de Bienvenida: "Bienvenido a Grupo Sportta.
Gracias por transformar la gestion de tu centro
deportivo. ¢ Listo para la experiencia?"

2. Enviar un primer correo con la informacion de
cémo ejecutar la plataforma, los beneficios que
obtendra y mas informacion de otros servicios.

3. Campafa de temporalidad, 1vez a la semana envio
de correo informativo sobre nuevos servicios

4. Hacer seguimiento de la satisfaccion del servicio a
través de un formulario de Google Forms para
conocer sus opiniones y recomendaciones.

Telemarketing

Llamadas directas

1. Contactar a la persona de la base de datos
2. Presentarse y saludar a la persona

3. Hablamos de los beneficios del producto
4. Se solicita una reunion con ellos

Push Notificaciones

Envio de push

0. Calendario de programacion

1. Definir una temporalidad (Dias)
2. Definir un copy

3. Establecer horarios

4. Mediciéon de resultados

Informacion

Publicidad




* Visibilidad por nivel de juego
* Oportunidad de jugar mas
partidos

Anuncio en Meta Ads

Facebook Bussines suite

3. Fijar los objetivos de la pauta inicial

4. Desarrollar el material del anuncio

5. Definir un copy creativo

6. Definir un CTA (Llamada a la accién)

7. Confirmar y publicar anuncio

8. Verificar el rendimiento cada 5 o 7 dias

Anuncio en Google Ads

Google Ads

1. Activar una cuenta publicitaria en Google Ads

2. Configurar y verificar el sitio web con Google Ads
3. Establecer un objetivo de anuncio

4. Definir el formato de anuncio adecuado

5. Establecer un plan de palabras clave

6. Desarrollar el anuncio y envio a la landing page
7. Definir un CTA (Llamada a la accion)

8. Publicar el anuncio

9. Verificar el rendimiento cada 5 o 7 dias

Marketing Directo

Telemarketing

Mail // SMS y Push

0. Calendario de programaciéon con informacion
1. Definir una temporalidad (Dias)

2. Definir un copy

3. Definir el CTA

4. Establecer horarios de envio

5. Medicién de resultados

Promocién de Ventas o
Merchandising

Habladores, Volantes, Posters

1. Establecer el lugar donde sera implementado
2. Definir el objetivo de la accién (descarga app)
3. Disefar el boceto

4. Establecer medidas

5. Envio de impresion

6. Puesta en marcha y mediciéon de resultados-
descargas

Marketing Directo

SMS

Push

Mails

0. Calendario de programacion

1. Definir una temporalidad (Dias)
2. Definir un copy

3. Establecer horarios

4. Mediciéon de resultados

0. Calendario de programacion

1. Definir una temporalidad (Dias)
2. Definir un copy

3. Establecer horarios

4. Medicién de resultados

Persuacién

Publicidad

Anuncio en Meta Ads

Facebook Bussines suite

3. Fijar los objetivos de la pauta inicial

4. Desarrollar el material del anuncio

5. Definir un copy creativo

6. Definir un CTA (Llamada a la accién)

7. Confirmar y publicar anuncio

8. Verificar el rendimiento cada 5 o 7 dias

Promocioén de Ventas o
Merchandising




Posibilidad de ganar dinero
jugando

Habladores, Volantes, Posters

Directo

1. Contactar agencias de publicidad impresa
2. Definir un disefio

3. Definir medidas

4. Lugar de ejecucion

5. Impresion

6. Medicién de resultados

Marketing directo

SMS

Mensaje de texto

0. Calendario de programacion

1. Definir una temporalidad (Dias)
2. Definir un copy

3. Establecer horarios

4. Medicién de resultados

Push

Notificaciones

0. Calendario de programacion

1. Definir una temporalidad (Dias)
2. Definir un copy

3. Establecer horarios

4. Mediciéon de resultados

Emails

Mails

0. Calendario de programacion

1. Definir una temporalidad (Dias)
2. Definir un copy

3. Establecer horarios

4. Medicién de resultados

Relaciones publicas

Radio

. Busqueda de opciones de cufia gratuita.
. Crear contenido.

. Envio de informacién.

. Cuadrar fechas de emicion.

. Realizar mediciones para medir impacto.

AR WN -~

TV (Free Press)

. Busqueda de opciones de cufia gratuita.
. Crear contenido.

. Envio de informacion.

. Cuadrar fechas de emicion.

. Realizar mediciones para medir impacto.

R WN =

Cierre y Post Venta

Marketing directo

SMS

Push

Mensaje de texto

0. Calendario de programacion

1. Definir una temporalidad (Dias)
2. Definir un copy

3. Establecer horarios

4. Mediciéon de resultados

Notificaciones

0. Calendario de programacion

1. Definir una temporalidad (Dias)
2. Definir un copy

3. Establecer horarios

4. Medicion de resultados




Emails

Mails

"1. Correo de Bienvenida: ""Bienvenido a la experiencia de
Grupo Sportta. La mejor aplicacion para mejorar tu
experiencia deportiva ¢ Listo para comenzar?"

2. Enviar un primer correo con la informacién de beneficios
de la aplicacion, datos importantes de uso de la app,
métricas y mas.

3. Campafa de temporalidad, envio de correo informativo
sobre los servicios, beneficios y novedades de la marca

4. Hacer seguimiento de la satisfacciéon a través de un
formulario de Google Forms para conocer opiniones




Plan de contenidos - Febrero

Dia|  Tema | Objetivo | Copy | Hashtags | Formato _ Estado | Red Social

0 N0 0N NN o

14

20

Funcionalidades
dela app

Imagen meme

Repost de tiktok

Mejores jugadas
de la semana

Problemas en
centros deportivos

Interaccién en
publicacion

Funcionalidades
de la app

Video meme

Repost de tiktok

Mejores jugadas
de la semana

Publicitario

Entretenimiento

Entretenimiento

Publicitario

Entretenimiento

Publicitario

Entretenimiento

Entretenimiento

#futbolsala #sefutbol
#futbolfemenino
#instafutbol #futbolista
#futbol7 #futbolbase
#futbolsala #sefutbol
#futbolfemenino
#instafutbol #futbolista
#futbol7 #futbolbase

#futbolsala #sefutbol
#futbolfemenino
#instafutbol #futbolista
#futbol7 #futbolbase
#futbolsala #sefutbol
#futbolfemenino
#instafutbol #futbolista
#futbol7 #futbolbase
#futbolsala #sefutbol
#futbolfemenino
#instafutbol #futbolista
#futbolsala #sefutbol
#futbolfemenino
#instafutbol #futbolista
#futbol7

#futbolsala #sefutbol
#futbolfemenino
#instafutbol #futbolista
#futbol7 #futbolbase
#futbolsala #sefutbol
#futbolfemenino
#instafutbol #futbolista
#futbol7 #futbolbase

#futbolsala #sefutbol
#futbolfemenino
#instafutbol #futbolista
#futbol7 #futbolbase
#futbolsala #sefutbol
#futbolfemenino
#instafutbol #futbolista
#futbol7 #futbolbase

Imagen

Imagen

Video

Video

Imagen

Imagen

Imagen

Video

Video

Video

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Imagen con una funcionalidad de la
aplicacion - Reservas de canchas

Meme del sector para entretener

Repostear video de tiktok sin marca
de agua

Video con la recopilacién de las
mejores jugadas de la semana

Carrusel - Problema sobre el
histérico de pagos

Adivina el jugador mostrando sélo
un recuadro de una imagen

Imagen con una funcionalidad de la
aplicacion - Plan Premium

Meme del sector para entretener

Repostear video de tiktok sin marca

de agua

Video con la recopilacion de las
mejores jugadas de la semana



2

22

23

24

25

26

27

28

29
30
31

Problemas en

centros deportivos Publicitario

Interaccién en

e Entretenimiento
historia
Funcionalidades
delaapp
Imagen meme Entretenimiento
mteraFc'on en Entretenimiento
historia
Repost de tiktok Entretenimiento

Mejores jugadas

de la semana Entretenimiento

Problemas en

centros deportivos Publicitario

Lista de temas

Entretenimiento de comedia
Mejores jugadas de la semana
Funcionalidades de la app
Publicitario de los centros deportivos

Interacciones publicaciones e historias

Adivina el futbolista
Tiktok

#futbolsala #sefutbol
#futbolfemenino
#instafutbol #futbolista
#futbol7

#futbolsala #sefutbol
#futbolfemenino
#instafutbol #futbolista
#futbol7 #futbolbase

#futbolsala #sefutbol
#futbolfemenino
#instafutbol #futbolista
#futbol7 #futbolbase
#futbolsala #sefutbol
#futbolfemenino
#instafutbol #futbolista
#futbol7 #futbolbase
#futbolsala #sefutbol
#futbolfemenino
#instafutbol #futbolista
#futbol7

Imagen

Historia

Imagen

Imagen

Historia

Video

Video

Imagen

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Instagram

Carrusel - Problemas en la
Asignacion de los descuentos a
clientes

Versus de jugadores

Beneficios - Plan Premium

Meme del sector para entretener

Descubre al jugador con una
imagen borrosa

Repostear video de tiktok sin marca

de agua

Video con la recopilacion de las
mejores jugadas de la semana

Carrusel - Problemas en la
diferenciacion de pagos y anticipos



CALENDARIO DE PROGRAMACION FEBRERO

Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado
1 2 3 4
STORY DE VOTACION Facebook
Instagram
LinkedIn
Twitter
Blog
Newsletter
Miércoles Viernes
8 10
Facebook
gggcionalidades dela Imagen meme Repost de tiktok Instagram
LinkedIn
Tiktok
Blog
Newsletter
Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
14 15 16 17 18 19
Facebook
ls\/leﬁgﬁzjugadas dela E(;tt)rlggn;;peor:'tivos Ipnutzlri:cacci%r;en g;gcionalidades dela Video meme Repost de tiktok Instagram
LinkedIn
Twitter
Blog
Newsletter
Martes Miércoles Jueves Viernes Domingo
21 22 23 24 26
Facebook
I;Ae?‘qoarﬁzjugadas dela Cpézlslggn;jpeor;tivos Lni;fg?icacbn en g;gcionalidades dela Imagen meme Lr;;fgaricacic')n en Repost de tiktok Instagram
LinkedIn
Twitter
Blog
Newsletter

Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado

28

Facebook



Mejores jugadas de la Problemas en

semana

centros deportivos

Instagram

LinkedIn
Twitter
Blog

Newsletter



Funnel de Ventas - app

Etapas del funn Tipo de usuario Usuarios % Inversion

Impactar al usuario potencial a través de

estrategias de comunicacién y campanas pagadas Redes sociales, Publicidad
de marketing, marketing de contenidos y voz a Online y recomendaciones
voz

Atraccion

100000 100%

El usuario encuentra la aplicaciéon
Descubrimiento A través de busqueda, palabras clave App Search,
Google Ads, Programmatic

App Search, Google Ads,
Programmatic
90000 90%

El usuario ve la ficha de la app

Ficha con informacion de descargas, resefias, etc.
Trabajar en un ASO (App Store Optimitation) que
genere la mejor impresion posible

Consideracién App Store, GooglePlay

50000 50%

El usuario instala la app

Identificar a los usuarios que descargan la
aplicacién y se activa

Registrarse dentro de la app con sus datos

Activacion App Store, GooglePlay

15000 30%

El usuario que se activa en la app y realiza su
primer evento clave

* Primer evento clave: Realizar una reserva en un
centro deportivo.

* Segundo evento clave: Crear una convocatoria en
busca de completar su equipo.

* Tercer evento clave: Registrarse como usuario
Premium, para tener la opcién de completar
equipos y ganar dinero jugando.

Conversion App Store, GooglePlay

7500 50%

Todos los usuarios que descargaron la
aplicacion, se registraron y completaron un
evento clave
Retencion * Buscar la recurrencia dentro de la app y evitar App Store, GooglePlay
desinstalaciones
* Comunicaciéon in-app
* Notificaciones Push
575 8%

32500 18,687,500



Proceso de adquisicidn de usuarios a través de campafias de marketing y
canales de comunicacion

Interaccion MQL - Educar y calificar a los leads y clasificarlos por nivel de importancia

SQL - Dirigido a la conversidn o ventas. Verificar que cumpla con el criterio
de
Conversion ventas.

Fidelizacion Cuantos llegan a esta etapa para seguir haciendo acciones para fidelizar.

Funnel de Ventas

Etapas del funn Tipo de usuario Usuarios % Inversion
Atraccion Visitantes 32000 100% 200
Interaccién Leads - Consideracion 8000 25%

Conversion Ativacion o Cierre de Venta 1600 20%

Fidelizacion Post Venta 400 25% 25.000,00



Bogotd D.C, 08 de febrero de 2023

Con el fin de acreditar el cumplimiento de lo dispuesto en el articulo 50 de la Ley
789 del 27 de diciembre de 2002, bajo la gravedad de juramento

CERTIFICO
Que la empresa PANTERA MAKERS S.A.S BIC identificada con NIT 200.368.050-3

Ha cumplido en forma oportuna y completa con los aportes y demdas
obligaciones legales en los Ultimos seis meses que le corresponden respecto del
Sistema de Seguridad Social cuando a ello ha habido lugar, en cuanto a salud,
pensiones y riesgos laborales y cuando ha sido del caso, con los aportes del
Servicio Nacional de Aprendizaje, Instituto Colombiano de Bienestar Familiar y
Cajas de Compensacion Familiar.

Adicionalmente a esto, se encuentra al dia con el pago de las Retenciones
practicadas a todos nuestros usuarios.

Firma

ALEJANDRO GOMEZ CANO

CC. 1.053.775.107 Manizales - Caldas
Representante Legal

~—

% - [\

Firmn‘?.‘

HENRY ARIAS BONILLA
Contador Publico
Mat. 47860-T

‘{@5 Pantera

Malkers

@ financiera@panteramakers.com



n
RUTAN RADICACION DE FACTURAS r

MEDELLIN

CENTRO DE INNOVACION Y NEGOCIOS

INFORMACION GENERAL

Tipo radicacion E-mail

Fecha 06/03/2023 05:27 pm
Asunto 900368050 ; PANTERA MAKERS SAS BIC ; FEL143; 01 ; PANTERA MAKERS

SAS BIC
De Pantera Makers - PANTERA MAKERS SAS BIC : notificaciones@contapyme.com
Para CORPORACION RUTA N MEDELLIN

INFORMACION DE FACTURA

Fecha 06/03/2023 12:00 am Numero factura FEL143
factura
Proveedor Nit 900368050

Pantera Makers Sas Bic

Cl 82 9 22 Ap 202

8909011
financiera@genielatam.com
Manizales, Caldas

Total iva 1.239.728,00 Responsabilidad Fiscal R-99-PN

Valor 7.764.612,00

factura

CUFE a257313ce3d22352640a29e1cf098bdf13e3daa00eb697c16dbffb12437b4778b0edb7cafb79ca19d4049cd3dd08b5fd

Jdohan Sdosstian Marin

Johan Sebastian Marin Perez
Contratista



CORPORACION RUTA N MEDELLIN

Nit: 900.323.466-1
Documento Soporte de Costos y Gastos en Operaciones con No Obligados a

Expedir Factura o Documento Equivalente

Articulo 1.6.1.4.12 Decreto Unico reglamentario en materia tributaria 1625 de 2016 - Sustituido por el Decreto 358 de 2020
desde hasta

ruie-

MEDELLIN

CENTRO DE INNOVACION Y NEGOCIOS

Sefior (es): OBLIGACION SIN CONTRATO 112
PANTERA MAKERS S.A.S. - BIC PROVEEDOR VAUCHER Radicado:
. Fecha: MAR. 13/2023
Nit: 900.368.050 Doc. Prov: FEL146
Valor: 6,295,580.00
CR680A11 AP 701
Contrato:
Centro Costo: 03387 RUTA EMPRENDEDORA (ETAPAS MADURA . »
Obligacion: PCPV149
Observaciones: Fecha Vencimiento: Abr.13/2023
ASESORIA ESPECIALIZA ENFOCADA AL DESARROLLO DEL Cuenta Pagadora: 24500000329
MODELO DE NEGOCIO DESDE 4 COMPONENTES, VIABLIDAD,
FACTIBILIDAD, DESEABILIDAD Y ADAPTABILIDAD
VALORES RETENCIONES
Nombre Valor Codigo Nombre ‘ % ‘ Valor Base
Valor Gravado 19 6,062,185.00 IRE19 Retencion de IVA 19% 15.00 172,772.00 1,151,815.00
Valor de retencién de IVA. 172,772.00 01 HONORARIOS 11% 11.00 666,840.00 6,062,185.00
Valor retencion. 745,648.00 120 TASA PRODEPORTE Y 1.30 78,808.00 6,062,185.00
Valor IVA 19 1,151,815.00 RECREACION
Compromiso ‘ Certificado Rubro Valor
RPR 1125 CDPR 786 232020200800000000311806080338 659 HONORARIOS Y ASISTENCIA TECNICA 7,214,000.00
701 VIGENCIA
Cuenta Numero Débito Crédito Base
24360305 HONORARIOS 11% 112 666,840.00 6,062,185.00
24402405 TASA PRODEPORTE Y RECREACION 112 78,808.00 6,062,185.00
24010110 SERVICIOS 112 6,295,580.00
310901910101 HONORARIOS SERVICIOS PROFESIO112 6,062,185.00
310901910192 IVA ASUMIDO 19% 112 1,151,815.00 6,062,185.00
24362505 RETEIVA REGIMEN COMUN 112 172,772.00 1,151,815.00
Total 7,214,000.00 7,214,000.00
TATIANA RUIZ SALAZAR
Elaboré Auxiliar Administrativo Contabilidad Autorizé Profesional Universitario Contabilidad

Usuario: TRUIZ

Pag.1del

03-14-2023 12:17 PM

XENCO S.A:<tfacturasoportern>



PANTERA MAKERS S.A.S BIC
NIT 900.368.050-3

Regimen: Responsable del impuesto
sobre las ventas -IVA

Persona Juridica

CRA 6 80 A 11 Apto 701 Bogotéa D.C,
Colombia

Cel. 3104531639

Email. financiera@panteramakers.com

Makers

INFORMACION DEL CLIENTE
CORPORACION RUTA N MEDELLIN

NI No.:900323466-1

DIRECCION : CLL 67 # 5220

TELEFONO : 6045167770

CIUDAD : Medellin PAIS: Colombia
CODIGO DESCRIPCION

41555005 02-IN-001 Ajuste y validacién del modelo

de negocio. Se realizara asesoria
especializa enfocada al desarrollo del
modelo de negocio

desde 4 componentes, viablidad,
factibilidad, deseabilidad y adaptabilidad.
Duracién del Acompanamiento 20 horas.
Plazo para ejecucién: 2 meses. Proyecto:
Hideo Ingenieria y Manufactura Aditiva
Orden de compra N° 789

NRO. ITEMS FACTURADOS: 1

No. FEL146
FECHA TOTAL
13/03/2023 $ 7.214.000,00
ORDEN DE COMPRA
789
FECHA VENCIMIENTO
27/03/2023

CANTIDAD VALOR UNIT. DCTO. VALOR TOTAL
1 $ 6.062.185,00 $ 6.062.185,00
1
1
1

FORMA DE PAGO IDENTIFICACION
Vence: 27/03/2023

VALOR
$ 7.214.000,00

LIQUIDACION VALOR BASE % VALOR

VALOR PARCIAL : $ 6.062.185,00 CxC#1
IVA liquidado $6.062.185,00 19,00% $1.151.815,00

VALOR TOTAL : $ 7.214.000,00

VALOR (en letras) : SIETE MILLONES DOSCIENTOS CATORCE MIL PESOS
OBSERVACIONES

Orden de Compra N° 789 del Contrato N° CM -2022-011

Nota: Practicar la Retencién en la fuente del 4% a titulo de Prestacién de Servicios Generales (Declarantes de renta)
Persona juridica y asimiladas, Régimen ordinario de tributacién, Responsable impuesto a las ventas y Autorretencién de renta

(CREE 0.8%)
Factura a crédito, plazo hasta 27/03/2023.

Contabilizado

Preparado

Aprobado

Sello de firma:

Revisado

FIRMA Y SELLO

C.C. O NIT.

Bt6ynAmWoWfUpVWmHzYmR6UhaAfoIMt2TyCb6408ixmjk CPEETd9iIf0gLrgM43195RFz2mbaDrTpkjNI2DEYcjk608gNpLw/Nh4utEMsn744pg1Bm
Ro59LIQNpGbYwI2kPNN+LpZQjHXfsrJyHRa+Yv1j4pgovYYy/VCYdikfwNbhOb2Pcp9Rq3fRFh2Ij3KnweZYX53NRwdvgHIJuXY1jGiIMYXjRmur6fzZNgq
Wyd WBPgvVm949S+m4KuE605vIxGd53esgyd60H6Lzd6L.2q3BqJw+EnYg3h1R1/FvM8NUS7TQNVMJIwyW/0TVHMNAMNxvgJ UvysFrhLOB95uAZ/K
mrg==

CUFE: e1278f3ccd84395a5df0b61f2def4c338d4cdf150c71fefbb63b47adef2e4a6792213997a5d10e08e03f03a4c901625e

Fecha emisién: 2023-03-13 16:03:43 Fecha validacién DIAN: 2023-03-13 16:03:51-05:00
Proveedor Tecnolégico: NIT: 890930534 - Cadena S.A.

FRM-10469V1
Impreso con ContaPyme V. 4 - InSoft. Nit 810.000.630-9 www.contapyme.com

C1829 22 AP 202, Bogota, D.C
Page 1 of 1
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Makers

Bogotd D.C, 13 de marzo de 2023

Con el fin de acreditar el cumplimiento de lo dispuesto en el articulo 50 de la Ley
789 del 27 de diciembre de 2002, bajo la gravedad de juramento

CERTIFICO
Que la empresa PANTERA MAKERS S.A.S BIC identificada con NIT 900.368.050-3

Ha cumplido en forma oportuna y completa con los aportes y demds
obligaciones legales en los Ultimos seis meses que le corresponden respecto del
Sistema de Seguridad Social cuando a ello ha habido lugar, en cuanto a salud,
pensiones y riesgos laborales y cuando ha sido del caso, con los aportes del
Servicio Nacional de Aprendizaje, Instituto Colombiano de Bienestar Familiar y
Cajas de Compensacion Familiar.

Adicionalmente a esto, se encuentra al dia con el pago de las Retenciones
practicadas a todos nuestros usuarios.

ko oa

v
/ 1% 1 )
\

<))
Alejandro Gomez Cano
CC. 1053.775.107
Representante Legal

Pantera Makers

\

Hehry Aridis B\(;nillo

CC. 10.256.805 Manizales Caldas
Contador PUblico

Pantera Makers

Mat. 47860-T

CL 64A 21 50 PORTAL DEL CABLE OFICINA 1004
MANIZALES CALDAS
financiera@pantera makers.com - 3184287507
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CENTRO DE INNOVACION ¥ NEGOCIOS

ORDEN DE COMPRA No.: 789

FECHA: Nov. 25 /2022

PROVEEDOR: 900.368.050

DIRECCION: CR680A 11 AP 701
TELEFONO: 3104531639

FORMA DE PAGO: 14 10 DIAS

Nit: 900.323.466-1

MEDELLIN CALLE 67 N2 52 - 20 PISO 2 TORRE A
PBX + 57(4): 516 77 70

ORDEN DE COMPRA O SERVICIO

PANTERA MAKERS S.A.S. - BIC

CORPORACION RUTA N MEDELLIN

CONTRATO No:

CENTRO DE COSTOS: 03387

OBJETO: 02-IN-001 Ajuste y validacion del modelo de negocio. Se realizara asesoria especializa enfocada al desarrollo
del modelo de negocio desde 4 componentes, viablidad, factibilidad, deseabilidad y adaptabilidad. Duracion del
Acompafamiento 20 horas. Plazo para ejecucién: 2 meses. Proyecto: Hideo Ingenieria y Manufactura Aditiva

REFERENCIA ‘ DESCRIPCION U. MEDIDA| CANT VLR. UNITARIO| VLR. TOTAL

30203018 ‘ ASESORIA ESPECIALIZADA SERVICIOS 1 6,062,185.00 6,062,185.00

SUBTOTAL: 6,062,185.00

MAS IVA: 1,151,815.00

TOTAL: 7,214,000.00

COMPROMISO CERTIFICADO ‘ RUBRO VALOR

RP 1125 CDP 786 ‘ 659 7,214,000.00
SOLICITO ELABORO
CMUNERA

Especificaciones Técnicas:

1. La Corporacion RUTA N Pagara el valor de la orden de compra o servicio previa entrega de la factura con el lleno de requisitos

legales y los siguientes soportes:
- Copia de orden de compra.

- Certificado de paz y salvo por concepto de aportes al sistema integral de seguridad social y parafiscales.
- Debe ser radicada en Gestion Documental de RUTA N o enviar al correo de facturacién electrénica para quienes apliquen:

facturacionelectronica@rutanmedellin.org.

2. Hace parte de esta orden de compra o servicio la propuesta econémica presentada por el proveedor.

Usuario: CMUNERA Pag. 1 de 1

11-29-2022 11:09 AM

XENCO S.A.: <iFCorOrdenRN>



FORMATO

n
ORDEN DE COMPRA rU'Ia,

FORM-COMP-002 VERSION1 FECHA: 06/10/2022 MEDELLIMN
1. Datos de la compra:
DD MM AAAA
Fecha: 2022
No Orden de compra/servicio 789
Nombre Proveedor PANTERA MAKERS SAS
NIT/CC 900368050
Objeto de la compra/servicio 02-IN-001 Ajuste y validacién del modelo de negocio. Se realizara asesoria especializa enfocada al desarrollo del

modelo de negocio desde 4 componentes, viablidad, factibilidad, deseabilidad y adaptabilidad. Duracién del
Acompafiamiento 20 horas. Plazo para ejecucion: 2 meses. Proyecto: Hideo Ingenieria y Manufactura Aditiva

N° Contrato marco (Si aplica) CM-2022-011

2. Justificacion de la seleccion:

Este acompafiamiento le permitir4 al emprendedor:

1. Ajuste y validacion del modelo de negocio de acuerdo al mercado.

2. Definicién clara del los mercados objetivos en los que debera enfocar su esfuerzo de marketing y comercial, asi como una caracterizacién de cada
mercado que permita construir estrategias de penetracion para el corto, mediano y largo plazo.

3. Modelo de presentaciones de Pitch Comercial por cada tipo de clientes, enfoque o mercado segun se defina en la estrategia.

4. Simulacro de Pitch comercial, analisis de las preguntas a responder y feedback.

La seleccion de éste proveedor se justifica por el contrato marco CM-2022-011.

3. Entregables/actividades contratadas:

ENTREGABLES GENERALES

1. Informe de la reunién de concertacién: Plan de trabajo, cronograma final de sesiones de acompafiamiento, metodologia del compafiamiento y demas
especificaciones asociadas al servicio.(formato 187)

2.Herramienta del seguimiento del acompafnamiento al emprendedor diligenciada.(formato 187)

3.Informe final de la prestacién del servicio.(formato informe)

4.Productos asociados a cada uno de los servicios prestados de acuerdo a las 6rdenes de compra o servicio generadas en el marco del presente
contrato, y de conformidad con las specificaciones técnicas contenidas en las fichas anexas a los términos de referencia de la convocatoria a la cual se
postularon(formato 187)

ENTREGABLES ESPECIFICOS

1. Informe de fortalezas, debilidades y tendencias.

2. Modelo de negocio optimizado (Segmentos de mercado y perfil del cliente, Documento con descripcion de la nueva propuesta de valor, Tablero de
validacion de supuestos y resultados de la prueba.

3. Hoja de ruta, incluyendo estrategia de crecimiento.

4. Pitch comercial.

4. Datos de presupuesto:

No Orden de Compra 789

No CDP 786

No RP 1125

Centro de Costo 03387

Valor antes de IVA $ 6.062.185
Valor total (IVA incluido) $ 7.214.000
5. Anexos:

Formato de compra del ERP

Cotizaciones
CDP
RP
Con la firma del p d el ordenador del gasto o su delegado autoriza la compra del bien o servicio solicitado.
Ordenador del gasto:
-
<
Nombre: Ivan Dirio %&ﬁo
Cargo: Director Ejecutivo
Portafolio: Direccién Ejecutiva
Corporacion Ruta N Medellin
Proyecto: Reviso: Reviso:

@W@/ f TTTRAIVIN

Nombre: Cristina Marcela Minera b UVraf Yessid David Valle INombre: \“ZeinerOfando To/ Gutierrez
Rol: Proceso de Compras RoT™— Gestor Portafolio Gestionar Rol: / Supervigdr Solicitante

+57 (4) 516 77 70
Complejo Ruta N Calle 67 # 52 - 20
Piso 2 Torre A. Medellin - Colombia

W UTAN.CO  Alcaldia de Medellin
Giencla, Tecnologia s innavacion




il
RECIBIDO A SATISFACCION ORDEN DE COMPRA O SERVICIO

— MEDELLIMN
FORM-COMP-004 VERSION1  FECHA: 27/09/2022 o o

Numero de contrato marco (Si aplica) CM-2022-011
Orden de compra o servicio N* 789
Fecha de elaboracién del acta 17/02/2023
Acta de supervisién No 1
|Nombre PANTERA MAKERS S.A.S. - BIC
Proveedor
INiT/cC 900368050
Objeto de la orden de compra o servicio 02-IN-001 Ajuste y validacién del modelo de negocio. Se realizaré asesorla especializa enfocada al desarrollo del modelo de
Valor de la orden de compra o servicio 7.214.000
Fecha inicio OC 25/11/2022
Fecha fin OC 25/01/2023
cop 786
RP 1125
Datos presupuestales
Centro de 3387
costos

1. COMPONENTE ADMINISTRATIVO:
En cumplimiento de sus obligaciones con los sistemas de salud, riesgos profesionales, pension y parafiscales (segtin corresponda), de conformidad con el articulo 50 de la Ley 789 de
2002, la persona natural o juridica cumple con el pago de la seguridad social. (Ver anexo).

|Anexo 1 |

2. COMPONENTE TECNICO/ACTIVIDADES:
Las siguientes fueron las actividades(resumen) realizadas por la persona natural/ juridica durante el periodo del presente informe:

IAnexo 2 I

3. COMPONENTE FINANCIERO Y CONTABLE:
A continuacion, se detalla el histdrico de pagos y novedades financieras relacionadas con la orden de compra o servicio.

1 02-IN-001 Ajuste y validacion del modelo de negocio. Se realizara asesorla B 7.214.000

o

Autorizado para pago

Todos los valores incluidos en este informe se reportaran: con IVA E sin IVA D(debe mantenerse la misma forma de reporte en todos los informes
del contrato/convenio) (los valores deben incluirse antes de retenciones).

4. FIRMA SUPERVISOR

El Supervisor manifiesta que el contratista/aliado ejecutd las obligaciones de la orden de compra en el periodo especificado en la presente acta y recibid a satisfaccion las obligaciones
derivadas del mismo.

SMQ’L&-%Z.

SOLICITANTE (SUPERVISOR)

Nombre: Isabel Cristina Bermudez Romero

cc: 1098640138

Cargo: Desarrolladora de Soluciones de CT+i, Nivel 3

CORPORACION RUTA N — MEDELLIN

457 (4) 51677 10 ¢
Complejs Huta N Calla BT ¥ 52 - 20
Piso 2 Tarre A Mededlin - Colombla

Alcatdia do Medediin

et




Cod. FO-DESE-187

Version. 3

Formato

FO-DESE Acta de Intervenciones

INTERVENCION EMPRESARIAL

DD
20

MM
12

AA
2022

Nombre de la Empresa

Fecha
: o idea de Negocio:

Hideo Ingenieria y Manufactura Aditiva

Nombre
Orientador:Andrés Marcucci

Emprendedor y/o empresario:
Susana Carrisosa

Aliado: Pantera

CVS: No aplica Makers S.A.S

Cedula: 1037652461

TIPO DE INTERVENCION

Diagnéstico inicial

Diagnéstico Seguimiento

Asesoria Empresarial

Asesoria Empresarial Aliado X

Visita Empresarial

Area de asesoria: Concertacion

I. DESCRIPCION DE LA INTERVENCION

La presente reunién tiene como objetivo adelantar la concertacion de los servicios asociados al beneficio 02-IN-001
Ajuste y validacion del modelo de negocio, de conformidad con los entregables correspondientes al contrato N°
CM-2022-011, Orden de Compra o Servicio N° 789 con plazo de ejecucion hasta el 30/01/2023.

Entregables y/o Actividades a Desarrollar:

No Entregable Especifico Especificaciones de la Concertacion Plazo
1 Matriz Entregable Tendencias Formato de analisis empresarial para la 20/01/2023
fortalezas y debilidades identificacién de soluciones
2 | Modelo de negocio optimizado Formato de modelo de negocio inicial y 23/01/2023
optimizado
3 | Hoja de ruta Plan de trabajo tras la finalizacion del 25/01/2023
acompanamiento
Pitch Plantilla de pitch actualizada con los avances del | 29/01/2023
acompafiamiento

Conclusiones del acompainamiento: Durante la sesidn, se identifican los principales retos a los que se enfrenta la
empresaria y su necesidad de estructurar su modelo de negocio. Se hace una presentacion general y se definen las
prioridades del acompafamiento, asi como una revision del material y herramientas que seran trabajadas durante el

programa.
Il. PLAN DE ACCION COMPROMISOS
Diagnéstico y construccién del modelo de negocio inicial Proveedor:

Matriz Entregable Tendencias fortalezas y debilidades:

e Identificacion de competidores

e Busqueda de tendencias

e Construccién de arquetipos

e FEstructuracion de tecnologias y herramientas
Modelo de negocio optimizado ajustado de acuerdo a los
cambios realizados
Hoja de ruta para trabajo futuro
Pitch

- Hacer entrega del material de trabajo
- Generar los agendamientos segun las fechas
planteadas

Emprendedor/Empresario:
- Confirmacién de horarios especificos




Cod. FO-DESE-187 Formato Tl'j

FO-DESE Acta de Intervenciones

Version. 3 Alcaldia de Medelli

FECHA PROXIMA CITA: | 04/01/2023 HORA: 8:00am

aycang Qurizsw b

FIRMA PROVEEDOR FIRMA EMPRENDEDOR/EMPRESARIO

ANEXO INTERVENCION EMPRESARIAL

Fotografia de la intervencion




Cod. FO-DESE-187

Formato

Version. 3 FO-DESE Acta de Intervenciones

1 Secomp X A Resultad: X | €% Docum

c

Cronograma de trabajo rmEe

Archivo Editar Ver Insertar Formato Datos Herramientas Ayuda  Ladlima modificacion se realizé hace unos segundos.
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Concertacién Concertacién
Modelo de negocio
Disgnostico inicial 4
Wdentificacion Tendencias fortalezas y
i debilidades 3
Identificacién de Tendencias fortalezas y
oportunidades | Identificacion tendencias 10|
= Tendencias fortalezas y
arquetipos |debilidades
. Tendencias fortalezas y +
én tecnologia |debilidades 17, 10
Construccién Formato Micro
1 Experimentacion - 4 4 = o
5 Estructuracion plan de
"
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9
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= 2022-12-20 11:36:11

Descripcion de la fotografia: Pantallazo de la reunién con la emprendedora.

Nombre de actividad: Concertacion

=

Actividad que se estaba ejecutando: Concertacién relacionado con el entregable 02-IN-001 Ajuste y validacion del

modelo de negocio. para la iniciativa Hideo Ingenieria y Manufactura Aditiva

Lugar del evento:Virtual
Hora: 10:00-12:00pm




Céd. FO-DESE-187 Formato

Version. 3 FO-DESE Acta de Intervenciones

Nombre de los asistentes y entidad:

Susana Carrizosa - Hideo Ingenieria y Manufactura Aditiva
Andrés Marcucci - Pantera Makers

Otros anexos:

V181022



Cod. FO-DESE-187

Formato
FO-DESE Acta de Intervenciones

Version. 3

INTERVENCION EMPRESARIAL

Fecha | DD | MM | AA | Nombre de la Empresa
. 30 01 | 2023 | o idea de Negocio:

Nombre Emprendedor y/o empresario: Susana Carrizosa
Orientador: Andrés Marcucci

Hideo Ingenieria Manufactura Aditiva

. Aliado: Pantera
CVS: No aplica Makers S.A.S Cedula: 901557256

TIPO DE INTERVENCION

Diagnéstico inicial Diagnéstico Seguimiento
Asesoria Empresarial Asesoria Empresarial Aliado X
Visita Empresarial Area de asesoria: Cierre

I. DESCRIPCION DE LA INTERVENCION

Numero de contrato marco: N°CM-2022-011
Nudmero de orden de compra: 789

Sesién Gestion adelantada
Entregable especifico (ndmeros) Gestor proveedor
dd | mm | aa
> 20 , . Ly

Concertacion 20 | 12 2 Andrés Marcucci Concertacion
Durante la sesidn, se hace

Diagnostico modelo de | 4 1 5(3) Andrés Marcucci levantamiento del modelo de negocio

negocio inicial - hideo inicial y se desarrolla el diagnostico
Durante la sesion se hace revision de

20 , ) los principales competidores y se

Tendencias fortalezasy 6 1 23 Andres Marcucci analizan sus propuestas. se introduce

debilidades el material de micro experimentacion
Se revisa la definicion de

Entregable Tendencias | 10 | 1 5(3) Andrés Marcucci competidoresy se avanzaen la

fortalezas y debilidades identificacion de tendencias
Durante la sesion se hace revision de
los avances en la identificacion de
tendenciasy se hace la explicacion

1 | 1 2230 Andrés Marcucci correspondiente a arquetipo. se
1. Entregable hacen recomendaciones generalesy
Tendencias fortalezasy se entrega el material de trabajo para

debilidades la siguiente sesion




Cod. FO-DESE-187

Formato
FO-DESE Acta de Intervenciones

Version. 3

Se hace revision del material
trabajado hasta la fecha y se hacen
recomendaciones sobre los
arquetipos construidos. se presenta
el material de microexperimentacion
17 |1 3(3) Andrés Marcucci para empezar el proceso de
construccion de pruebasy se
identifican algunas herramientas
1. Entregable tecnoldgicas que puedan soportar la
Tendencias fortalezasy operacion en los aspectos priorizados
debilidades identificados

Durante la sesion se hace una revision
completa del material trabajado
hasta la fecha para resolver las dudas
restantes y empezar el proceso de
micro experimentacion. Se construye
20 |1 3(3) Andrés Marcucci una primera pruebay se dan 5
parametros para la construcciony
1. Entregable priorizacion de las demas pruebas
Tendencias fortalezasy que seran trabajadas durante el
debilidades y1.2 acompafiamientoy en el plan de
Microexperimentos trabajo final

Se avanza en la construccion de los

primeros micro experimentos

basados en los insights identificados
en la herramienta de fortalezas y

23 | 1 20 Andrés Marcucci debilidades. Se presenta la

1. Entregable 23 herramienta para la definicion del

Tendencias fortalezasy cuestionario y se resuelven dudas

debilidadesy sobre su aplicacion durante el

microexperimentacion acompainamiento.

Durante la sesidn se revisan los

avances en cuanto a la

experimentacion y se trabaja sobre el
modelo de negocio optimizado, asi

26 | 1 20 Andrés Marcucci como la introduccidn al material de

23 pitch comercial. se presenta la

Pitch Comercial y metodologia y se dan los

Modelo de negocio lineamientos para la modificacion de

actualizado las herramientas. Se define tener una




Cod. FO-DESE-187

Formato
FO-DESE Acta de Intervenciones

Version. 3

sesion adicional para la revision
completa del materialy la
presentacion de resultados
obtenidos.

Se hace revision de los experimentos

y del plan de trabajo, se

complementa la informacion
recopilada en cada una de las

27 |1 20 Andrés Marcucci herramientas para robustecer los

23 entregables y se hacen

recomendaciones para fortalecer los

siguientes pasos del proceso tras la

Micro experimentos finalizacion del acompafiamiento

Sesion adicional de revision final de

entregables y recomendaciones
finales para la construccion del pitch.

30 |1 20 Andrés Marcucci Se hace revision de ejemplosy se

23 complementa la informacion

entregada durante las sesiones de

Pitch trabajo.

Sesion de cierre del
acompafamiento. Se hace una
revision general de cada uno de los
entregables construidosy se hacen

31 [ 1 20 Andrés Marcucci recomendaciones finales para
23 continuar con las iniciativas
planteadas. se hace una revision final
de los experimentos y de los
Cierre proximos pasos.

Conclusiones y recomendaciones del acompafnamiento:

Durante el proceso, se hace introduccién a varias metodologias que le permitan a la empresaria reconocer y fortalecer
su modelo de negocio en los diferentes aspectos que impactan su operacion en pro del posicionamiento y crecimiento.
Se trabajan temas de producto y oferta, complementados por elementos de buenas practicas y estrategia que permitan
el establecimiento y cumplimiento de objetivos especificos en el corto plazo. Se recomienda hacer énfasis en el
fortalecimiento de estrategias de atraccion y retencion de clientes y optimizacion de canales.

Il. PLAN DE ACCION COMPROMISOS




Cod. FO-DESE-187 Formato fl'j

FO-DESE Acta de Intervenciones

Version. 3 Alcaldia de Medelli

Las actividades planteadas para continuar con el trabajo NA
de la empresa esan definidos en el entregable de hoja de
ruta:

https: . le.com/spr heets/d/1nTocX0R_gnM

2cAq1igCbGpxoJxXWoPD/edit?usp=sharing&ouid=11645
8108109794569706&rtpof=true&sd=true

y complementado con el documento de la matriz de
experimentacion:
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1RMIVIsONWy2d

vIXs22Y-f4yHj2k-gn3l/edit?usp=sharing&ouid=116458108
109794569706&rtpof=true&sd=true

FECHA PROXIMA CITA: | N/A HORA: N/A

oo Coxlizofw B

FIRMA PROVEEDOR FIRMA EMPRENDEDOR/EMPRESARIO

ANEXO INTERVENCION EMPRESARIAL

Fotografia de la intervencion
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Cod. FO-DESE-187

Formato

Version. 3 FO-DESE Acta de Intervenciones ... -

Descripcion de la fotografia: Sesion de cierre con Hideo

Nombre de actividad: Cierre.
Actividad que se estaba ejecutando: Cierre relacionado con el entregable Ajuste y validacion del modelo de negocio
para la iniciativa Hideo Ingenieria Aditiva

Lugar del evento: Virtual
Hora: 7:00 — 9:00

Nombre de los asistentes y entidad:
Hideo Ingenieria - Susana Carrizosa
Pantera Makers - Andrés Marcucci

Otros anexos:

Matriz Entregable Tendencias fortalezas y debilidades
Modelo de negocio optimizado

Plantilla de arquetipos

Hoja de ruta

Guia basica Técnicas de micro experimentacion

Pitch

V181022



Tendencias

Competidores ¢Solucion? Arquetipos

Tecnologia




Competidores Tendencias Arquetipos Tecnologia = | Iniciativa |
Variedad de materiales |Prototipado Empresas - Perfil "inn PD Desarrollo de pruebas. Area interna de 1+D
Servicio de disefio Todos PD

Facilitar proceso de solicitud de servicios de disefio. Buro y proyectos

Tiempo de respuesta

Chatbots

Todos

-Whatsapp business - respuesta automatica
-Excel+formulario de recoleccién de datos

Generar canal de respuesta
automatizado para reducir el tiempo de
respuesta de los prospectos




Otras alternativas que dan respuestaa la
misma problematica que mi negocio

Sustitutos

v

Ofrecen una solucion similar a otro tipo de
segmento

Genérico

Ofrecen una solucion similares, con
diferenciales claros

Categoria

Ofrecen lo mismo que yo, al mismo segmentoy
con estrategias similares

Directo

Curvas de valor

1. Utilizando la informacidn recolectada en el benchmark, se debe enlistar a los competidores

2. Al finalizar esta identificacidn se debe hacer una puntuacion de cada uno de los competidores y
3. Despues de realizar el analisis, se deben crear por lo menos 3 atributos nuevos que puedan



Benchmark Fortalezas y
Empresa Sector Diferencial Co ! Variedad de Calidad |Materiales industriales | Tiempo de entrega Servicio de disefio_| Tiempo de respuesta
Directa Layer3d Varios Todos los servicios https://layer3d.com.co/produccion-con-imp| Layer3d 5 3 4 5 5
Merak3d 3 4 3 3 5 1
Impronto 3 4 2 2 2 2 4
Categoria | 3dDiseno 2 1 1 1 1 2 5
Usm 5 3 5 5 4 4 3
merak3d Labs Varios Creativos https://merak3dlabs.com, Print3D 3 4 3 3 3 4
Generica Impronto 3d Vario https://www.impr c i ion-3d.| Empresas del centro 1 2 3 5 3 1 4
3D diseno Vario https://3ddiseno.com/impresion-3d, Hideo 4 4 4 4 2 5 2
Print3dcolombia Vario diferentes materiales https://www.print ia.com/serviciod Hideo 2.0
Usm Industrial Imprimen en metal https://usmcolombia.com,
Empresas no constit| Industrial Econ
Fortalezas:

Debilidades:

resinas

I cocir
Mantener
Potenciar






Criterio

Potencial del mercado

Caracteristicas

Relevancia

Cualquier geometria es posible, y
se puede disefiar a gusto las

es relevante porque se puede crear,
desarrollar y ademas modificar

Moda Personalizacion de piezas piezas, con menores limitaciones |cualquier tipo de pieza existente para
Maricaditas varias/Pop Se pueden fabricar decoraciones, |Es relevante en el mundo del diseno
Tendencia Prototipado Se puede iterar sin sacar grandes |Es mucho mas economico hacer

Optimizacién productiva*®

Desarrollo de herramientas de

Son los mismos trabajadores de las

Manufactura aditiva

alternativa de fabricacion, en vez

Super relevante por su propia

Dificultad de importacion

Actualmente los aranceles para

Las empresas tienen paros de

Servicios de disefio mecanico*

Diseno de partes mecanicas,en

es necesario disenar antes de fabricar y

Joyeria No es nuestro campor pero se No es nuestro campo pero le abre un
Materiales** Mucha variedad de materiales, Relevante por todos los nuevos caminos
Chatbots Bots que permiten una Permite una respuesta mas rapida con
Megatendencia |Industria 4.0 Revolucion industrial actual. relevante por tener en cuenta nuevas
Impresion 3D La generacion de piezas capa a es la base de nuestro metodo de

Dentadura y protesis

No es nuestro campo, pero por

No es nuestro campo pero le abre un

Innovacién

Innovacion en metodo de

Es relevante porque es la misma

Intereses
Practicas
Tecnologias
Productos
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Carga aqui tus arquetipos

Los proactivos

Quiere tiempo libre en las tardes

Quiere que los procesos de compras sean lo
més rédpido y agil posible

quiere impresionar al jefe con reducciones de
costos y eficiencia de la planta

quiere ganarse las bonificaciones del mes

no quiere tener paros en la planta

Quiere ascender de cargo en la empresa
Servicio rapido

alta relacion costo/beneficio

Esté abierto a nuevas piezas y
repuestos que cumplan con las
funciones establecidas, le gusta
innovar dentro de la empresa, le
gusta la rapidez y la eficiencia a
la hora de comprar. Abierto a

negociar y tener nuevos garantias
proveedores
= = “Todos los dias estamos innovando dentro de la
| x A E empresa” Calidad
— e a7 e linea de produccién organizada
in Antonso ‘ yrmso G Buen manejo de accesorios

Felipe camina todos los dias
Wagli w0l hasta el frobajo, pues vive
3 cerca. Le gusta llegar 20 minutos
Sabaneta antes de empezar la jorada
laboral  para planear  los 1y l l r 1
pendientes del dia. Odia
quedarse hosta tarde en el

cuidado de piezas

Personalidad

Creativo trabajo porgue le gusta ver
Acelerado fojbol con su hijo mayor. Lleva 9 B
Di afios casado y los fines de
|a|og§x_10r semana salen en familia a algin
NUmT[éCO pueblo o o visitar a los abuelos. Motivaciéon
(Rl Reconocimiento - “Productivo y
esencial”

Autoredlizacion

Los bomberos

Quiere que le reconozcan los
esfuerzo extra

No quiere perder tiempo en
tramites

Quiere encontrar nuevas ideas

Le gusta comprar los repuestos
originales y tener clasificado e
inventariado hasta el Ultimo
tomillo. Estd pendiente de

que le den el reconocimiento del
jefe

Quiere mantenerse en el puesto
Le tiene panico a los paros

opciones gue le puedan gustar
a su jefe y de que la planta sea
mas eficiente

“Cada dia frae su afdn”
Linea de produccion manejable

"
- g » Vi 14 Personal pendiente de cada dafio

Soluciones a veces macheteras

A Marilyn lo trae el esposo en
moto todas las mafianas y la
recoge en las tardes. Siempre se
compra un bufivelo antes de
entrar a trabajar. Corre por toda
la planta y nunca esté quieta. Le
gusta almorzar  con sUs

T e, L

Personalidad

Tranquila compcﬁerohs y hccerl cl';isfes
: pero muchas veces le toca
Fl?rlz)%l::??\:g almorzar sola mas tarde por las

labores de la empresa. Por los
noches hace la comida y le
encanta sentarse a ver la novela
delas 8.

Motivacién:
Reconocimiento - Valoracion
Seguridad - Estabilidad




AN??&;'EZ 5 ANALISIS ANALISIS ANALISIS
FORMAL FUNCIONAL TECNICO SOCIOLOGICO
MATERIALES
FORMA
PROCESOS DE
DIMENSIONES FABRICACION
ELEMENTOS QUE LO FUNDAMENTOS
COMPONEN FISICOS DE
FUNCIONAMIENTO
PARA QUE SIRVE QUE INFLUENCIA

ST Y COMO FUNCIONA

COMO ESTA HECHO

TIENE




OBIJETIVO

Proceso

Funcidn Especifica

Alternativas en el mercado

Mejorar tiempo de
respuesta comercial

Atender canal digital, dar

Dar respuesta automatica

Atender canal digital, dar

Recibir datos y entregar el

Atender canal digital, dar

Captacion de datos y

-Excel+formulario de
recoleccién de datos

Mejorar atraccion de

Busqueda especifica por

Identificar el nicho de

Contactar a las personas

captacion de ingenieros,

Utilizar nuevas

Mejorar pagina web y

-Meet y zoom
-Redes sociales

Hacer reuniones virtuales |Contacto directo conlos |-Agencia?
Aumentar materiales creacion de base de datos |Investigacion de -FormNext
Compra de maquinas y Adquisicion de maquinas |-Proveedores

Potenciar el servicio de

Hacer cursos y guias de

Capacitarnos en diseno de

Crear textos, imagenes, y

Aumentar la informacion

- cursos en linea
-Pagina web

Reto




Socios Clave

QO

1Proveedor que desarrolle las
actividades claves

Mensajero

3d solutions

2Tienen recursos claves para hideo:
Esteban restrepo

3d Solutions

3Aliado que va mas alla de lo
transaccional.

Estructura de costes

Salarios

Licencias de softwares
Materia prima

Mas en el Excel de costos

Actividades clave )\

alh

Pruebas de nuevos materiales
Impresion

Postprocesamiento
Mantenimiento de las maquinas
Servicio de mensajeria

Recursos clave

Plataforma de impresion
Softwares y licencias

Impresoras

Know how de la fabricacién aditiva

\e

Sl
Propuesta de valomi

Nuestro servicio de disefio y desarro!!

producto ayuda a empresas especializadas
quienes requieren desarrollar piezas para
mejorar sus procesos o productos, a través
de un servicio de acompafiamiento en
disefio y prototipado, permitiéndoles
obtener menores costos, tener iteraciones
del producto y alcanzar un alto grado de
personalizacion.

Nuestro servicio de replicas ayuda a
empresas que tienen maquinaria
especializada, quienes buscan piezas y
repuestos industriales especificos a través
de nuestra impresion de piezas
permitiendo tener menores costos,
mejores tiempos de entrega y mayor
capacidad de personalizacién.

Nuestro servicio buro ayuda a personas
gue necesitan piezas con funcionalidades
especificas personalizadas a través de una
plataforma de impresion tercerizada
permitiendo una atencién mas rapida, con
compras unitarias y completamente
personalizadas.

Oferta de valor: Servicio de impresién de
piezas industriales, rapido, econémico y
personalizado

Proyectos
Disefios
Prototipos

Relaciones con client

Atraccion de clientes.

Mensajes

Retencidn de clientes.

No hacemos nada para retenerlos
Fidelizacidn. No aplica aun

Canales

Whatsapp
Voz a voz
Linked in
Pagina web
Instagram

Fuentes de Ingresos

Productos finales en materiales resistentes

Segmentos de cliente @

Empresas que requieren disefiar un
producto tanto para comercializar como
para sus propios procesos

Empresas con maquinaria y lineas de
produccién

Personas que requieren una pieza
personalizada.

Inicial




Socios Clave

1 Proveedor que desarrolle las
actividades claves
3d solutions

2 Tienen recursos claves para hideo:
Esteban restrepo
3d Solutions

3 Aliado que va mas alla de lo
transaccional.

Estructura de costes

Mano de obra 43%

CiF 24% (servicios, arrendamiento, etc.)
Materia prima 32%

Otros 1%

QO

Actividades clave )\

alh

Pruebas de nuevos materiales
Impresion

Postprocesamiento
Mantenimiento de las maquinas
Disefio mecanico

Planeacion de proyectos

Recursos clave

Plataforma de impresion
Softwares y licencias

Impresoras

Know how de la fabricacién aditiva
Marca

\e

Sl
Propuesta de valomim

Nuestro servicio de disefio y desarro!!

producto ayuda a empresas especializadas
quienes requieren desarrollar piezas para
mejorar sus procesos o productos, a través
de un servicio de acompafiamiento en
disefio y prototipado, permitiéndoles
obtener menores costos, tener iteraciones
del producto y alcanzar un alto grado de
personalizacion.

Nuestro servicio de réplicas ayuda a
empresas que tienen maquinaria
especializada, quienes buscan piezas y
repuestos industriales especificos a través
de nuestra impresion de piezas
permitiendo tener menores costos,
mejores tiempos de entrega y mayor
capacidad de personalizacién.

Nuestro servicio buro ayuda a personas
gue necesitan piezas con funcionalidades
especificas personalizadas a través de una
plataforma de impresion tercerizada
permitiendo una atencién mas rapida, con
compras unitarias y completamente
personalizadas.

Oferta de valor: Servicio de impresién de
piezas industriales, rapido, econémico y
personalizado

Proyectos
Disefios
Prototipos

Relaciones con client

Atraccién de clientes:

Mapeo de posibles clientes y sus
caracteristicas.

Correos electrénicos

Negociacion

SEO**

Estrategia de retencion:

Contacto de retoma - Nuevos proyectos
Fidelizacién: No aplica aun

Canales

Whatsapp
Voz a voz
Linked in
Pagina web
Instagram

Fuentes de Ingresos

Productos finales en materiales resistentes

Segmentos de cliente @

Empresas que requieren disefiar un
producto mecdanico industrial tanto para
comercializar* como para sus propios
procesos

Empresas con maquinaria y lineas de
produccidn que requieren de repuestos,
réplicas o de modificados

Personas que requieren una pieza
personalizada, con atencién rapida y sin
intermediarios .

El pago lo hace cada area de compras, dependiendo del proyecto se especifica un porcentaje

(20-30%) de adelanto, otro pago del 30% cuando se entregan prototipos y disefio CAD, y por ultimo
el porcentaje restante al final de la entrega.
Se hace el pago desde el drea de compras en cada empresa, se vende a crédito de 30 dias
Paga la persona natural (50% inicial-50% contraentrega)




Descripcion de la meta

Hoja de ruta y estrategias de crecimiento
Fecha de inicio Fechade

Actividades

Responsable

comentarios

Entregable

Superar el proceso de | Investigacion de clientes Susana 24/01/2023 25/01/2023 Documento investigacién de
investigacion” y crear e yjacien d ionario_|S 25/01/2023|  26/01/2023 D d
cerrar Alianza con una oferta adecuada para |-ormulacion de cuestionario |Susana ocumento de preguntas
distribuidores la concha |la alianza negociacién Susana 30/01/2023 28/02/2023 contrato, documento o formato
Creacion de base de datos | Susana 26/01/2023 09/02/2023 Excel bbdd
Segmentacién por servicio Susana 26/01/2023 13/02/2023 Micro BBDD
Estructuracién de la Susana 13/02/2023 06/03/2023 Documento plan detallado
L 20 dlient Establ la estratedi Contacto en frio Susana 06/03/2023 06/05/2023 Bandeja de salida
ograr clientes stapblecer la estrategia L, Contar con un esquema de
nuevos en el primer de venta y gestionar Negociacion Susana 20/03/2023 30/06/20223 | [ enabios o accicnes nor
semestre de 2023 adquisicion de clientes cierre y operacion Susana 25/03/2023 30/09/2023
Revision del modelo y ajustar | g,sana 01/07/2023 31/07/2023 Estructura de procesos operativos
incrementar la Estructurar la estrategia Susana 01/08/2023 09/08/2023 Documento plan detallado
participacion en ventas Fortalecimiento de canales | Susana 10/08/2023 30/08/2023 Modificaciones en canales
del servicio de disefio al Optimizacion de estrategias _|S 30/08/2023|  31/12/2023 triz d imentaci
50% de las ventas ptimizacion de estrategias usana matriz de experimentacion
totales Evaluacion de sostenibilidad |[Susana 30/08/2023 31/12/2023 documentos contables
Investigacion sobre moldes  |gsana 24/01/2023 15/02/2023 Documento con todo el estudio de
Validar los moldes Disefio de un molde de Susana 15/02/2023|  31/02/2023 Diseno cad del molde
alidar los moldes de Produccion de un molde de ; -
Viabilidad moldes de doblado desde la . : Susana 01/03/2023 07/03/2023 Pieza fisica (molde)
doblado impresion 3d Pruebas de funcionamiento | gy5ana 07/03/2023 31/03/2023 Ficha tecnica del experimento
Investigacion sobre moldes  |gsana 01/02/2023 28/02/2023 Documento con todo el estudio de
Validar los moldes Disefio de un molde de Susana 01/03/2023 15/03/2023 Diseno cad del molde
alidar los moldes de Produccion de un molde de ; :
Viabilidad moldes de compresion desde la ; . : Susana 15/03/2023 30/03/2023 Pieza fisica (molde)
compresion impresion 3d Pruebas de funcionamiento | g,5ana 01/04/2023 07/05/2023 Ficha tecnica del experimento
Investigacion sobre moldes  |gsana 01/03/2023 01/04/2023 Documento con todo el estudio de
Validar los moldes Disefio de un molde de Susana 01/04/2023|  24/04/2023 Diseno cad del molde
alidar los moldes de Produccion de un molde de ; ;
Viabilidad moldes de inyeccion desde la ! - : : Susana 24/04/2023 30/04/2023 Pieza fisica (molde)
inyeccion impresion 3d Pruebas de funcionamiento | gy5ana 01/05/2023 31/05/2023 Ficha tecnica del experimento




Etapas del proceso

\ Canales BBDD

98% enviados
\ 70% Abiertos
S0 Clic -Call
to action
5% Carrito
de
compra

Cierre de la venta

Retencion

Ticket $

Matriz de fidelizacion

5
2

Frecuencia



Hideo

Ingenieria y manufactura aditiva



PROBLEMATICA

La productividad en las empresas se ve afectada por los daios y

desgastes en la maquinaria y la falta de desarrollo de ayudas de
produccion propias.

1 Tiempos y costos de logistica muy elevados en la adquisicion de
repuestos industriales.

1 Falta de tecnologia de vanguardia, conocimiento y capacitacion
técnica.

+Pe Qe =



PROPUESTA DE VALOR

Soluciones de ingenieria que permiten producir piezas de
maquinaria industrial en poco tiempo, a un costo final
mucho menor y con mayor posibilidad de personalizacion.

.l /




EQUIPO HIDEO

Susana Carrizosa Botero

Lider de proyectos y produccion

Ingeniera biomédica
Magister en Ingenieria

Experiencia: Disefio de producto,
diseno para la fabricacion aditiva 'y

administracion de proyectos.

Sebastian Eberl Peick

Lider de disefio y optimizacion
Ingeniero mecanico
Experiencia: Gerencia de proyectos,

optimizacion de procesos y disefio
mecanico



PROCESO HIDEO

2019

Investigacion
|dentificacion de
problematicas en
la Industria

2020

Investigacion de
tecnologias para
la manufactura
aditiva

Diseno del modelo

de negocio

Prueba de
tecnologias y
NEICHEIES

2021

Prueba piloto del
modelo de
negocio

Estructuracion de
pProcesos

2022

Constitucion de
la sociedad

Creacion de la
marca

Compra primera
maquina

Entrada al
mercado



SERVICIO HIDEO

Prestamos una asesoria integral de ingenieria que va desde el disefio de
las piezas, la escogencia de materiales, desarrollo de prototipos, hasta el
producto final.

—
N )
o h)
)
(®) (o) ®)
Pieza original Diseio Optimizacion Produccion
Pieza original en acero inoxidable. Disefio en CAD de sus Rediseno de medidas para Impresion 3D en Onyx
componentes. proporcionar mayor presion en la con KEVLAR (platinas) y
bomba y refuerzo de fibra. fibra de carbono
(engranajes).



CAPITAL SEMILLA

Requerimiento: impresora Formlabs 3L la cual brindaria versatilidad y diversidad en
materiales y licencia software de disefio Fusion 360.

Aumento de nuestro portafolio 0 Aumento de porcentaje de ventas
con clientes actuales y atraccion de nuevos clientes

; y
g | l [ Resinas de alta temperatura

1 Resinas grado alimenticio

[0 Necesidad emergente de moldes para producciones de bajo
volumen

Software para diseio de la manufactura aditiva [| Mayor
productividad




GRACIAS

Contacto

Susana Carrizosa Botero
+57 3117536590
ingenieria@hideo.com.co



Tabla de Microexperimentos 2.0 Creado por Pantera Makers 2021
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Pontera
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Perfil de Cliente




Consumidor

Nacional



Prefiere pagar un poco mas por
un Mmejor servicio.

Le gustan las experiencias
locales.
Normalmente viaja con familia
y amigos

Spotify’

/Q -
FANTASTIC

o SRES
W
SR

g

FESTIVAL ,

ESRE0 PICNIC

“Cada vez que vidjo no puedo irme sin probar

"~ ElCodito

Salitre Magico @

Personalidad

Numérica
Racional
Explosiva

Extrovertida

un plato nuevo”

Camila frabgja en una firma de
abogados donde labora hace 7
aNos, vive en arriendo en un
aparta estudio cerca a su
trabajo, fiene especializacion vy
maestria, le encanta darse
gustos y vigjar. Para ella es
importante VIVIr diferentes
experiencias. Le gusta buscar
destinos que ofrezcan algo mas
de lo fradicional.

Cuando vigja por ftrabagjo le
gusta alargar su estadia para
conocer el sitio que esta
visitando.

EJEMPLO

Motivacion
.Espontaneidad
.Reconocimiento




Prefiere pagar un poco mas por
un Mmejor servicio.

Normalmente viaja con amigos

K ~.§ fze

FESTIVAL ,

E&%RE0 PICNIC

SMART
6YM

4 )
.

Personalidad

Inteligente
Numerico
Emociondll
Fiestero
Extrovertido

Daniel trabaja en una empresa
como analista de operaciones
desde hace 2 anos. Vive con su
mejor amigo de la universidad.
Odia la rutina y le gusta viajar
cada vez que tiene la
oportunidad para ir a la playa y
relajarse con sus amigos.

Le gusta salir de fiesta y bailar
con su novia de hace 4 anos.

Es una persona que le gusta
ahorrar antes de sus vacaciones
para darse el gusto de vigjar al
exterior con sUs amigos o
companeros de trabagjo.

EJEMPLO
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P RN
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o EERY /
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ks IE

Soly Playa
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Motivacion
Diversion
Relajacion
Reconocimiento

o

3 s
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Le gustan los desfinos
tradicionales pero prefiere
escaparse a una aventura
Normalmente viaja con su

familia cercana

“ Me gusta caminar y pasar tiempo con la

"~ ElCodito

Salitre Magico @

Personalidad

Inteligente
Artistico
Emocional
Calmado
Infrovertido

naturaleza para pensar”

Alejandro trabaja CoOmo
freelance desde hace 3 anos y
ha logrado posicionarse gracias
a su talento. Es muy apegado a
su familia por lo que siempre
logra sacar fiempo para estar
con ellos. Desde pequeno le han
gustado los animales y tiene dos
perros. Odia trabajar desde la
oficina vy le encantan Ilos
espacios abiertos.

EJEMPLO

Ecoturismo

Motivacion
Creatividad
Autorrealizacion
Descanso




Los proactivos

Quiere tiempo libre en las tardes

Quiere que los procesos de compras sean lo
mas rapido y agil posible

quiere impresionar al jefe con reducciones de
costos y eficiencia de la planta

quiere ganarse las bonificaciones del mes

no quiere tener paros en la planta

Quiere ascender de cargo en la empresa
Servicio rapido

alta relacion costo/beneficio

Estd abierto a nuevas piezas y
repuestos que cumplan con las
funciones establecidas, le gusta
innovar dentro de la empresa, le
gusta la rapidez y la eficiencia a
la hora de comprar. Abierto a

ﬂegOCiCIr Y tener NUEVOS garantias
proveedores
“Todos los dias estamos innovando dentro de la
empresa” Calidad
OSSP e linea de produccidn organizada
in Antonio o/ Buen manejo de accesorios

izhrado e E”V'gado Felipe camina todos los dias cuidado de piezas -

T |tagu' / Ervidado hasta el frabajo, pues vive =

=5 J_// cerca. Le gusta llegar 20 minutos -

Sabaneta antes de empezar la jornada l l l
. laboral para planear  los
Personalidad pendientes del dia. Odia
quedarse hasta tarde en el = m
Creativo ;rr,cigoljo porqﬁ.g le gus’lr_clj ve9r i ; Mg
(06 0 O
Aeslersae Gtbol con su hijo mayor. Lleva NE F -
Al anos casado y los fines de
Dia Oggdor semana salen en familia a algun
Numerico pueblo o a visitar a los abuelos. Motivacién
Lider Reconocimiento - “Productivo y
esencial”

Autorealizacion



Los bomberos

Quiere que le reconozcan los
esfuerzo extra

No quiere perder tiempo en
tramites

Quiere encontrar nuevas ideas
gue le den el reconocimiento del
jefe

Quiere mantenerse en el puesto
Le tiene panico a los paros

Le gusta comprar los repuestos
originales y tener clasificado e
inventariaodo hasta el Jltimo
tornillo.  Estd pendiente de
opciones que le puedan gustar
a su jefe y de que la planta sea
mas eficiente

“Cada dia trae su afan”

Linea de produccion manejable

iy = Maquinas en operacion
N Personal pendiente de cada dafio
PROVINGIA  ( Soluciones a veces macheteras
 Bello-==r—" A Marilyn la trae el esposo en
< L & moto todas las maianas y lo
P/ ) recoge en las tardes. Siempre se
ST J compra un bufuelo antes de
Personalidad entrar a trabajar. Corre por toda

la planta y nunca estd quieta. Le
gusta almorzar con SUS
Tranguilo companeros y hacer chistes
pero muchas veces le toca

Dispuesta .
i almorzar sola mas tarde por las
Proactiva labores de la empresa. Por las
noches hace la comida vy le Motivacidn:
novel . .,
22?8?;0 sentarse a ver [a noveld Reconocimiento - Valoracion

Seguridad - Estabilidad




Bogotd D.C, 08 de febrero de 2023

Con el fin de acreditar el cumplimiento de lo dispuesto en el articulo 50 de la Ley
789 del 27 de diciembre de 2002, bajo la gravedad de juramento

CERTIFICO
Que la empresa PANTERA MAKERS S.A.S BIC identificada con NIT 200.368.050-3

Ha cumplido en forma oportuna y completa con los aportes y demdas
obligaciones legales en los Ultimos seis meses que le corresponden respecto del
Sistema de Seguridad Social cuando a ello ha habido lugar, en cuanto a salud,
pensiones y riesgos laborales y cuando ha sido del caso, con los aportes del
Servicio Nacional de Aprendizaje, Instituto Colombiano de Bienestar Familiar y
Cajas de Compensaciéon Familiar.

Adicionalmente a esto, se encuentra al dia con el pago de las Retenciones
practicadas a todos nuestros usuarios.

Firma

ALEJANDRO GOMEZ CANO

CC. 1.053.775.107 Manizales - Caldas
Representante Legal

~—

N [\

Firmn‘?.‘

HENRY ARIAS BONILLA
Contador Publico
Mat. 47860-T

‘{@5 Pantera

Malkers

@ financiera@panteramakers.com



Bogotd D.C, 08 de febrero de 2023

Con el fin de acreditar el cumplimiento de lo dispuesto en el articulo 50 de la Ley
789 del 27 de diciembre de 2002, bajo la gravedad de juramento

CERTIFICO
Que la empresa PANTERA MAKERS S.A.S BIC identificada con NIT 200.368.050-3

Ha cumplido en forma oportuna y completa con los aportes y demdas
obligaciones legales en los Ultimos seis meses que le corresponden respecto del
Sistema de Seguridad Social cuando a ello ha habido lugar, en cuanto a salud,
pensiones y riesgos laborales y cuando ha sido del caso, con los aportes del
Servicio Nacional de Aprendizaje, Instituto Colombiano de Bienestar Familiar y
Cajas de Compensaciéon Familiar.

Adicionalmente a esto, se encuentra al dia con el pago de las Retenciones
practicadas a todos nuestros usuarios.

Firma

ALEJANDRO GOMEZ CANO

CC. 1.053.775.107 Manizales - Caldas
Representante Legal

~—

N [\

Firmn‘?.‘

HENRY ARIAS BONILLA
Contador Publico
Mat. 47860-T

‘{@5 Pantera

Malkers

@ financiera@panteramakers.com



aportes

Resumen General de Pago

enlinea
DATOS GENERALES DEL APORTANTE
Identificacion dv Razon Social Clase Aportante Sucursal Principal Direccion Ciudad-Departamento Teléfono Exonerado SENA e
NIT 900368050 3 PANTERA MAKERS SAS BIC B - MENOS DE 200 COTIZANTES PRINCIPAL CL64A#21-50 MANIZALES-CALDAS 8909011 Si
DATOS GENERALES DE LA LIQUIDACION
Periodo Clave Tipo Fecha Pago
Pension Salud Pago Planilla Planilla Limite Pago Banco Dias Mora Valor
2023-01 2023-02 1893337474 9446340843 E 2023/02/13 2023/02/01 | BANCOLOMBIA 0 $6,392,300
LIQUIDACION DETALLADA DE APORTES
EMPLEADO PENSION SALUD CCF RIESGOS PARAFISCALES
No. | Identificacion Nombres Codigo |Dias IBC Aporte Codigo |Dias IBC Aporte Codigo |Dias IBC Aporte Codigo |Dias IBC Aporte Dias IBC Aporte
Sucursal: PRINCIPAL (6 Afiliados) $25,210,000 $4,243,600 $25,210,000 $1,008,400 $25,210,000 $1,008,400 $25,210,000 $131,900
Centro de Trabajo: ADMINISTRACION ( 6 Afiliados) $25,210,000 $4,243,600 $25,210,000 $1,008,400 $25,210,000 $1,008,400 $25,210,000 $131,900 $0 $0
Ciudad: MANIZALES Depto: CALDAS ( 6 Afiliados) $25,210,000 $4,243,600 $25,210,000 $1,008,400 $25,210,000 $1,008,400 $25,210,000 $131,900 $0 $0
1 |CC |1061048381 |DIAZ JESSICA 25-14 30 $1,700,000 $272,000  EPSO10| 30 $1,700,000 $68,000 CCF11[ 30 $1,700,000 $68,000 14-23] 30 $1,700,000 $8,900| 30 $0 $0
2 [cC [1053775107 |GOMEZ ALEJANDRO [230201 30 $7,000,000 $1,190,000|  EPS002( 30 $7,000,000 $280,000 CCF11| 30 $7,000,000 $280,000 14-23] 30 $7,000,000 $36,600 | 30 $0 $0
3 |cc |24370006 gfmslrioﬁz 25-14 30 $7,000,000 $1,190,000|  EPS010[ 30 $7,000,000 $280,000 ccF11f 30 $7,000,000 $280,000 14-23] 30 $7,000,000 $36,600 | 30 $0 $0
4 |cc [1075295976  |LASSO JUAN 230301 30 $1,320,000 $211,200  EPS037[ 30 $1,320,000 $52,800 ccr11f 30 $1,320,000 $52,800 14-23] 30 $1,320,000 $6,900 | 30 $0 $0
5 |CC |1053783097 [MEJIA CARLOS 230201 30 $7,000,000 $1,190,000|  EPS002{ 30 $7,000,000 $280,000 CCF11| 30 $7,000,000 $280,000 14-23] 30 $7,000,000 $36,600 | 30 $0 $0
6 [CC [1013633804 |ZULUAGA MANUELA [230301 21 $1,190,000 $190,400 [  EPS005| 21 $1,190,000 $47,600 CCF11| 21 $1,190,000 $47,600 1423 21 $1,190,000 $6,300 | 21 $0 $0
Total Afiliados( 6) $25,210,000 $4,243,600 $25,210,000 $1,008,400 $25,210,000 $1,008,400 $25,210,000 $131,900 $0 $0

Pagina 1 de 2

2023/02/01 10:02 AM




aportes
enlinea

Resumen General de Pago

DATOS GENERALES DEL APORTANTE

Identificacion dv Razon Social Clase Aportante Sucursal Principal Direccion Ciudad-Departamento Teléfono ExonerlaggFSENA e
NIT 900368050 3} PANTERA MAKERS SAS BIC B - MENOS DE 200 COTIZANTES PRINCIPAL CL64 A#21-50 MANIZALES-CALDAS 8909011 Si
DATOS GENERALES DE LA LIQUIDACION
Periodo Clave Tipo Fecha Pago
Pension Salud Pago Planilla Planilla Limite Pago Banco Dias Mora Valor
2023-01 2023-02 1893337474 9446340843 Ef 2023/02/13 2023/02/01 | BANCOLOMBIA 0 $6,392,300

RESUMEN DE PAGO

CcobIGO

NIT

AFILIADOS VALOR LIQUIDADO

INTERESES MORA

VALOR A PAGAR

AFP (ADMINISTRADORAS: 3)
COLPENSIONES
PORVENIR
PROTECCION

ARL (ADMINISTRADORAS: 1)
POSITIVA COMPARIA DE SEGUROS

CCF (ADMINISTRADORAS: 1)
CONFAMILIARES

EPS (ADMINISTRADORAS: 4)
EPS SURA (ANTES SUSALUD)
NUEVA E.P.S.
SALUD TOTAL
SANITAS

Pagina 2 de 2

25-14
230301
230201

14-23

CCF11

EPS010

EPS037

EPS002
EPS005

900,336,004 7
800,224,808 8
800,229,739 0

860,011,153 6

890,806,490 5

800,088,702

900,156,264
800,130,907

o A NN

800,251,440

$4,243,600
$1,462,000
$401,600
$2,380,000
$131,900
$131,900
$1,008,400
$1,008,400
$1,008,400

N o000 OO OO0 OO NN N O

$348,000
1 $52,800
2 $560,000
1 $47,600
6 $6,392,300

SALDOS E
INCAPACIDADES
$0 $0
S0 S0
S0 S0
0 %0
$0 S0
$0 S0
$0 S0
S0 S0
0 0
S0 S0
S0 S0
S0 $0
$0 S0
S0 $0

$4,243,600
$1,462,000
$401,600
$2,380,000
$131,900
$131,900
$1,008,400
$1,008,400
$1,008,400
$348,000
$52,800
$560,000
$47,600
$6,392,300

2023/02/01 10:02 AM




RUTAN RADICACION DE FACTURAS

ruts-

MEDELLIN

CENTRO DE INNOVACION Y NEGOCIOS

INFORMACION GENERAL

Tipo radicacion E-mail

Fecha

Asunto

De

Para

13/03/2023 04:04 pm

900368050 ; PANTERA MAKERS SAS BIC ; FEL146; 01 ; PANTERA MAKERS

SAS BIC

Pantera Makers - PANTERA MAKERS SAS BIC : notificaciones@contapyme.com

CORPORACION RUTA N MEDELLIN

Chr N

E. ._l-':.". ﬁ

514

Fecha
factura

Proveedor

Total iva

Valor
factura

CUFE

INFORMACION DE FACTURA

13/03/2023 12:00 am Numero factura

Nit
Pantera Makers Sas Bic
Cl 82 9 22 Ap 202
8909011
financiera@genielatam.com
Manizales, Caldas

1.151.815,00 Responsabilidad Fiscal

7.214.000,00

FEL146

900368050

R-99-PN

e1278f3ccd84395a5df0b6 1f2def4c338d4cdf150c7 1fefbb63b4 7adef2e4a6792213997a5d10e08e03f03a4c901625e

DESCRIPCION CANTIDAD  V.UNITARIO

02-IN-001 Ajuste y validacion del modelo de negocio. Se 6.062.185,00
realizara asesoria especializa enfocada al desarrollo del
modelo de negocio

desde 4 componentes, viablidad, factibilidad, deseabilidad 1,00
y adaptabilidad. Duracién del Acompafiamiento 20 horas.

Plazo para ejecucion: 2 meses. Proyecto: Hideo Ingenieria 1,00
y Manufactura Aditiva

Orden de compra N° 789 1,00

IVA

1.151.815

TOTAL

6.062.185,00

0,00

0,00

0,00



ruts-

RUTA N RADICACION DE FACTURAS
MEDELLIN
CENTRO DE INNOVACION Y NEGOCIOS
DESCRIPCION CANTIDAD V.UNITARIO IVA TOTAL
Total 6.062.185,00

dohan Steestian Marin

Johan Sebastian Marin Perez
Contratista



ruie-

MEDELLIN

CENTRO DE INNOVACION Y NEGOCIOS

CORPORACION RUTA N MEDELLIN

Nit: 900.323.466-1

Expedir Factura o Documento Equivalente
Articulo 1.6.1.4.12 Decreto Unico reglamentario en materia tributaria 1625 de 2016 - Sustituido por el Decreto 358 de 2020

desde hasta

Documento Soporte de Costos y Gastos en Operaciones con No Obligados a

Sefior (es):

PANTERA MAKERS S.AS. - BIC

Nit:

900.368.050

CR680A11AP 701

Centro Costo:

Observaciones:

03387 RUTA EMPRENDEDORA (ETAPAS MADURA

ASESORIA ESPECIALIZADA PARA SOFISTICAR LA PROPUESTA DE
VALOR DEL NEGOCIO A PARTIR DE LA SOFISTICACION DE
PRODUCTOS Y SERVICIOS

OBLIGACION SIN CONTRATO 115

echa: .

Doc. Prov: FEL145
Valor: 5,672,480.00
Contrato:

Obligacion: PCPV152
Fecha Vencimiento: Abr.13/2023

Cuenta Pagadora: 24500000329

VALORES RETENCIONES
Nombre Valor Codigo Nombre ‘ % ‘ Valor Base
Valor Gravado 19 5,462,185.00 IRE19 Retencion de IVA 19% 15.00 155,672.00 1,037,815.00
Valor de retencién de IVA. 155,672.00 120 TASA PRODEPORTE Y 1.30 71,008.00 5,462,185.00
L, RECREACION

Valor retencion. 67184800 7 HONORARIOS 11% 11.00 600,840.00 5,462,185.00
Valor IVA 19 1,037,815.00

Compromiso ‘ Certificado Rubro Valor
RPR 1172 CDPR 786 232020200800000000311806080338 659 HONORARIOS Y ASISTENCIA TECNICA 6,500,000.00

701 VIGENCIA
Cuenta Numero Débito Crédito Base
24402405 TASA PRODEPORTE Y RECREACION 115 71,008.00 5,462,185.00
24360305 HONORARIOS 11% 115 600,840.00 5,462,185.00
24010110 SERVICIOS 115 5,672,480.00
310901910101 HONORARIOS SERVICIOS PROFESIO115 5,462,185.00
310901910192 IVA ASUMIDO 19% 115 1,037,815.00 5,462,185.00
24362505 RETEIVA REGIMEN COMUN 115 155,672.00 1,037,815.00
Total 6,500,000.00 6,500,000.00

TATIANA RUIZ SALAZAR

Elaboré Auxiliar Administrativo Contabilidad

Autorizé Profesional Universitario Contabilidad

Usuario: TRUIZ

Pag.1del

03-14-2023 03:13 PM

XENCO S.A:<tfacturasoportern>



PANTERA MAKERS S.A.S BIC
NIT 900.368.050-3

Regimen: Responsable del impuesto
sobre las ventas -IVA

Persona Juridica

CRA 6 80 A 11 Apto 701 Bogotéa D.C,
Colombia

Cel. 3104531639

Email. financiera@panteramakers.com

Makers

INFORMACION DEL CLIENTE
CORPORACION RUTA N MEDELLIN

NI No.: 900323466-1

DIRECCION: CLL 67#52 20

TELEFONO : 6045167770

CIUDAD : Medellin PAIS: Colombia
CODIGO DESCRIPCION

41555005 01-AC-002 Sofisticacién de productos y

servicios. Este servicio consiste en prestar
asesoria especializada para

sofisticar la propuesta de valor del negocio
a partir de la sofisticacién de productos y
servicios, que incorpore tecnologias 4.0,

, experiencia de usuario o adaptacién a
nuevos mercados que representen una
ventaja competitiva para el negocio.
Duracién del Acompanamiento 18 horas.
Plazo para ejecucién: 2 meses. Proyecto:
Toki.

Orden de compra N° 834

NRO. ITEMS FACTURADOS: 1

No. FEL145
FECHA TOTAL
13/03/2023 $ 6.500.000,00
ORDEN DE COMPRA
834
FECHA VENCIMIENTO
27/03/2023

CANTIDAD VALOR UNIT. DCTO. VALOR TOTAL
1 $ 5.462.185,00 $ 5.462.185,00
1
1
1
1

FORMA DE PAGO IDENTIFICACION
CxC#1 Vence: 27/03/2023

VALOR
$ 6.500.000,00

LIQUIDACION VALOR BASE % VALOR
VALOR PARCIAL : $ 5.462.185,00
IVA liquidado $ 5.462.185,00 19,00% $1.037.815,00
VALOR TOTAL : $ 6.500.000,00
VALOR (en letras) : SEIS MILLONES QUINIENTOS MIL PESOS
OBSERVACIONES

Orden de Compra N° 834 del Contrato N° CM -2022-011

Nota: Practicar la Retencién en la fuente del 4% a titulo de Prestacién de Servicios Generales (Declarantes de renta)

Contabilizado

Preparado

Aprobado

Sello de firma:

Fecha emisién: 2023-03-13 11:37:05
Proveedor Tecnolégico: NIT: 890930534 - Cadena S.A.

FRM-10469V1
Impreso con ContaPyme V. 4 - InSoft. Nit 810.000.630-9 www.contapyme.com

Revisado

FIRMA Y SELLO

C.C. O NIT.

RYRC9bg5hbrgD4QjVpCsQTM57RgGiCGQtWQuMX/WcLB13rnSRWCp2wBKCBnThecuCwNfWH{BajDnlhgq/H8M+U/1Gvy4MbjEO21zZr0DsB57VqiD
G2d/x6clwACDLXMEZFxCpmmmd//Cn625AMzWS6t1 EONGHcC8zkd9xTvw/iiLBL5P78qal6HryOE60Rd3bdxrouHK1rGXZzRkXg6aoK3ign2ayx4+hGNt
bFJWg5KhdAINZIEJGXmG6mfulSSjQDs+AOuqiSFCc7sNrGNO0iDiP741BztZLz44NwX5PVvQNsMSMzzQEdIDneLhqcyFr4AHGXNcJOHgE9x2vDAUhg

CUFE: 8e836ecefd85f2af83583b5a2e92452d95db5a4d720a7db7e03b07a47a3fabfcab974e4a14e74948d5b5d26¢53ceeb5e

Fecha validacién DIAN: 2023-03-13 11:38:04-05:00

C182 9 22 AP 202, Bogot4, D.C

Page 1 of 1

Resolucion DIAN: 18764035318003. Prefijo: FEL. Rango: 109 al 200. Vigencia: 1/09/2022 hasta 1/09/2023.



PANTERA MAKERS S.A.S BIC

NIT 900.368.050-3

Regimen: Responsable del impuesto

sobre las ventas -IVA No.FEL145
Persona Juridica

CRA 6 80 A 11 Apto 701 Bogotéa D.C,

Colombia
Cel. 3104531639
Makers Email. financiera@panteramakers.com
INFORMACION DEL CLIENTE FECHA TOTAL
CORPORACION RUTA N MEDELLIN 13/03/2023 $ 6.500.000,00
ORDEN DE COMPRA
NI No.: 900323466-1 834
DIRECCION: CLL 67#52 20 FECHA VENCIMIENTO
TELEFONO: 6045167770
27/03/2023

CIUDAD : Medellin PAIS: Colombia
Persona juridica y asimiladas, Régimen ordinario de tributacién, Responsable impuesto a las ventas y Autorretencién de renta

(CREE 0.8%)
Factura a crédito, plazo hasta 27/03/2023.

Preparado Aprobado Contabilizado Revisado FIRMA Y SELLO

C.C. O NIT.

Sello de firma:
RYRC9bg5hbrgD4QjVpCsQTM57RgGiCGQtWQuMX/WcLB13rnSRWCp2wBKCBnThecuCwNfWH{BajDnlhgq/H8M+U/1Gvy4MbjEO21zZr0DsB57VqiD
G2d/x6clwACDLXMEZFxCpmmmd//Cn625AMzWS6t1 EONGHcC8zkd9xTvw/iiLBL5P78qal6HryOE60Rd3bdxrouHK1rGXZzRkXg6aoK3ign2ayx4+hGNt
bFJWg5KhdAINZIEJGXmG6mfulSSjQDs+AOuqiSFCc7sNrGNO0iDiP741BztZLz44NwX5PVvQNsMSMzzQEdIDneLhqcyFr4AHGXNcJOHgE9x2vDAUhg

CUFE: 8e836ecefd85f2af83583b5a2e92452d95db5a4d720a7db7e03b07a47a3fabfcab974e4a14e74948d5b5d26¢53ceeb5e
Fecha emisién: 2023-03-13 11:37:05 Fecha validacién DIAN: 2023-03-13 11:38:04-05:00
Proveedor Tecnolégico: NIT: 890930534 - Cadena S.A.

FRM-10469V1 Cl 82 9 22 AP 202, Bogota, D.C

Impreso con ContaPyme V. 4 - InSoft. Nit 810.000.630-9 www.contapyme.com
Page 2 of 2

Resolucion DIAN: 18764035318003. Prefijo: FEL. Rango: 109 al 200. Vigencia: 1/09/2022 hasta 1/09/2023.



%@y Pantera

Makers

Bogotd D.C, 13 de marzo de 2023

Con el fin de acreditar el cumplimiento de lo dispuesto en el articulo 50 de la Ley
789 del 27 de diciembre de 2002, bajo la gravedad de juramento

CERTIFICO
Que la empresa PANTERA MAKERS S.A.S BIC identificada con NIT 900.368.050-3

Ha cumplido en forma oportuna y completa con los aportes y demds
obligaciones legales en los Ultimos seis meses que le corresponden respecto del
Sistema de Seguridad Social cuando a ello ha habido lugar, en cuanto a salud,
pensiones y riesgos laborales y cuando ha sido del caso, con los aportes del
Servicio Nacional de Aprendizaje, Instituto Colombiano de Bienestar Familiar y
Cajas de Compensacion Familiar.

Adicionalmente a esto, se encuentra al dia con el pago de las Retenciones
practicadas a todos nuestros usuarios.

ko oa

v
/ 1% 1 )
\

<))
Alejandro Gomez Cano
CC. 1053.775.107
Representante Legal

Pantera Makers

\

Hehry Aridis B\(;nillo

CC. 10.256.805 Manizales Caldas
Contador PUblico

Pantera Makers

Mat. 47860-T

CL 64A 21 50 PORTAL DEL CABLE OFICINA 1004
MANIZALES CALDAS
financiera@pantera makers.com - 3184287507
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MEDELLIN

CENTRO DE INNOVACION ¥ NEGOCIOS

CORPORACION RUTA N MEDELLIN

Nit: 900.323.466-1

CALLE 67 N2 52 - 20 PISO 2 TORRE A

PBX + 57(4): 516 77 70

ORDEN DE COMPRA O SERVICIO

ORDEN DE COMPRA No.: 834 CONTRATO No:
FECHA: Nov. 30 /2022
PROVEEDOR: 900.368.050 PANTERA MAKERS S.A.S. - BIC
DIRECCION: CR680A 11 AP 701
TELEFONO: 3104531639
FORMA DE PAGO: 14 10 DIAS CENTRO DE COSTOS: 03387
OBJETO: 01-AC-002 Sofisticacion de productos y servicios. Este servicio consiste en prestar asesoria especializada para
sofisticar la propuesta de valor del negocio a partir de la sofisticacion de productos y servicios, que incorpore
tecnologias 4.0, experiencia de usuario o adaptaciéon a nuevos mercados que representen una ventaja
%Epetitiva para el negocio. Duracion del Acompanamiento 18 horas. Plazo para ejecucién: 2 meses. Proyecto:
REFERENCIA ‘ DESCRIPCION U. MEDIDA| CANT VLR. UNITARIO| VLR. TOTAL
30203018 ‘ ASESORIA ESPECIALIZADA SERVICIOS 1 5,462,185.00 5,462,185.00
SUBTOTAL: 5,462,185.00
MAS IVA: 1,037,815.00
TOTAL: 6,500,000.00
COMPROMISO CERTIFICADO ‘ RUBRO VALOR
RP 1172 CDP 786 ‘ 659 6,500,000.00
SOLICITO ELABORO
CMUNERA

Especificaciones Técnicas

1. La Corporacion RUTA N Pagara el valor de la orden de compra o servicio previa entrega de la factura con el lleno de requisitos

legales y los siguientes sopo

- Copia de orden de compra.

rtes:

- Certificado de paz y salvo por concepto de aportes al sistema integral de seguridad social y parafiscales.
- Debe ser radicada en Gestion Documental de RUTA N o enviar al correo de facturacién electronica para quienes apliquen:

facturacionelectronica@ruta

nmedellin.org.

2. Hace parte de esta orden de compra o servicio la propuesta econémica presentada por el proveedor.

Usuario: CMUNERA

Pag. 1 de 1

12-01-2022 07:56 PM XENCO S.A.: <iFCorOrdenRN>



FORMATO

n
ORDEN DE COMPRA rU‘Ia.

FORM-COMP-002 VERSION1 FECHA: 06/10/2022 MEDELLIMN
1. Datos de la compra:

DD MM AAAA
Fecha:
No Orden de compra/servicio 834
Nombre Proveedor PANTERA MAKERS SAS
NIT/CC 900368050
Objeto de la compra/servicio 01-AC-002 Sofisticacion de productos y servicios. Este servicio consiste en prestar asesoria especializada para

sofisticar la propuesta de valor del negocio a partir de la sofisticaciéon de productos y servicios, que incorpore
tecnologias 4.0, experiencia de usuario o adaptacién a nuevos mercados que representen una ventaja
competitiva para el negocio. Duracién del Acompafnamiento 18 horas. Plazo para ejecucion: 2 meses.
Proyecto: Toki.

N° Contrato marco (Si aplica) CM-2022-011

2. Justificacion de la seleccion:

El alcance del servicio permitird al emprendedor:

- Obtener una versién preliminal de un producto o servicio mejorado, sofisticado y alineado con sus segmentos de mercado.
- Validar las mejoras planteadas al producto/servicio intervenido a través de pruebas de mercado piloto.

- Actualizar el modelo de negocio con base en los hallazgos y mejoras propuestas en el producto o servicio intervenido.

La seleccidn de éste proveedor se justifica por el contrato marco CM-2022-011.

3. Entregabl ividad d

ENTREGABLES GENERALES

1. Informe de la reunién de concertacion: Plan de trabajo, cronograma final de sesiones de acompafiamiento, metodologia del compafiamiento y
demas especificaciones asociadas al servicio.(formato 187).

2. Herramienta del seguimiento del acompafiamiento al emprendedor diligenciada.(formato 187).

3. Informe final de la prestacion del servicio.(formato informe).

4.Productos asociados a cada uno de los servicios prestados de acuerdo a las 6rdenes de compra o servicio generadas en el marco del presente
contrato, y de conformidad con las specificaciones técnicas contenidas en las fichas anexas a los términos de referencia de la convocatoria a la cual
se postularon(formato 187).

ENTREGABLES ESPECIFICOS

1. Andlisis de caso y hallazgos y oportunidades de mejora.
2. Prototipo preliminar con las mejoras o sofisticado.

3. Resultados de la validacién del prototipo preliminar.

4 Modeln de nenacin ailstadn a las meioras realizada

4. Datos de presupuesto:

No Orden de Compra 834

No CDP 786

No RP 1172

Centro de Costo 03387

Valor antes de IVA $ 5.462.185
Valor total (IVA incluido) [ $ 6.500.000
5. Anexos:

Formato de compra del ERP
Cotizaciones

CDP

RP

Con la firma del presente documento, el ordenador del gasto o su delegado autoriza la compra del bien o servicio solicitado.

Ordenador del gasto:

-
N 7
Nombre: Ivan Da}io Cé%aﬁo

Cargo: Director Ejecutivo
Portafolio: Direccion Ejecutiva
Corporacion Ruta N Medellin

Proyecto: Reviso: Reviso:
Py —
) Yovies
Nombre: Cristina Marcela Mlnera Nombre: id David Valle Nombre: iner ndo Toro Gutierrez
Rol: Proceso de Compras H Gestor Portafolio Gestionar Rol: upervisot’Solicitante
/

+57 (4) 516 77 70
Complejo Ruta N Calle 67 # 52 - 20
Piso 2 Torre A. Medellin - Calombia

WWW.RUTAN.CO
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FORMATO r

RECIBIDO A SATISFACCION ORDEN DE COMPRA O SERVICIO il

FORM-COMP-004 VERSION1  FECHA: 27/09/2022

Numero de contrato marco (Si aplica) |CM—2022—011

Orden de compra o servicio N° 834
Fecha de elaboracion del acta 7/03/2023
Acta de supervision No 1
|Nornbre PANTERA MAKERS S.A.S. - BIC
Proveedor
|NiT/CC 900368050
Objeto de la orden de compra o servicio 01-AC-002 Sofisticacion de productos y servicios. Este servicio consiste en prestar asesorla especializada para sofisticar la
Valor de la orden de compra o servicio 6,500,000
Fecha inicio OC 2/12/2022
Fecha fin OC 2/02/2023
CDP 786
RP 1172
Datos presupuestales
Centro de 3387
costos

1. COMPONENTE ADMINISTRATIVO:
En cumplimiento de sus obligaciones con los sistemas de salud, riesgos profesionales, pensidn y parafiscales (segun corresponda), de conformidad con el articulo 50 de la Ley 789 de 2002,
la persona natural o juridica cumple con el pago de la seguridad social. (Ver anexo).

|Anexo 1 I

2. COMPONENTE TECNICO/ACTIVIDADES:
Las siguientes fueron las actividades(resumen) realizadas por la persona natural/ juridica durante el periodo del presente informe:

|Anexo 2 |

3. COMPONENTE FINANCIERO Y CONTABLE:
A continuacidn, se detalla el histdrico de pagos y novedades financieras relacionadas con la orden de compra o servicio.

oductos y servicios. Este servicio consiste en prestar

6,500,000

v

[Autorizado para pago

Todos los valores incluidos en este informe se reportaran: con IVA E sin IVA D(debe mantenerse la misma forma de reporte en todos los informes
del contrato/convenio) (los valores deben incluirse antes de retenciones).

4. FIRMA SUPERVISOR
El Supervisor manifiesta que el contratista/aliado ejecutd las obligaciones de la orden de compra en el periodo especificado en la presente acta y recibi6 a satisfaccion las obligaciones
derivadas del mismo.

\QMQL-J«-PJZ.

SOLICITANTE (SUPERVISOR)

Nombre: Isabel Cristina Bermudez Romero
cc: 1098640138
Cargo: Desarrolladora de Soluciones de CT+i, Nivel 3

CORPORACION RUTA N — MEDELLIN

+57 (4) 516 77 70
Complejo Ruta N Calle 67 # 52 - 20
Piso 2 Torre A. Medellin - Colombia

WWW.RUTAN.CO Alcaldia de Medellin

———— Distrto de.
Ciencia, Tecnologia e Innovacién




aportes Resumen General de Pago
enlinea

DATOS GENERALES DEL APORTANTE
Identificacion dv Razon Social Clase Aportante Sucursal Principal Direccion Ciudad-Departamento Teléfono ExonerngFSENA e
NIT 900368050 3 PANTERA MAKERS SAS BIC B - MENOS DE 200 COTIZANTES PRINCIPAL CL64A#21-50 MANIZALES-CALDAS 8909011 Si
DATOS GENERALES DE LA LIQUIDACION
Periodo Clave Tipo Fecha Pago
Pension Salud Pago Planilla Planilla Limite Pago Banco Dias Mora Valor
2023-02 2023-03 1939546170 9447439780 E 2023/03/13 2023/02/27 | BANCOLOMBIA 0 $6,478,100
LIQUIDACION DETALLADA DE APORTES
EMPLEADO PENSION SALUD CCF RIESGOS PARAFISCALES
No. | Identificacion Nombres Codigo |Dias IBC Aporte Codigo |Dias 1BC Aporte Codigo |Dias IBC Aporte Codigo |Dias IBC Aporte Dias 1BC Aporte
Sucursal: PRINCIPAL (6 Afiliados) $25,560,000 $4,299,600 $25,560,000 $1,022,400 $25,560,000 $1,022,400 $25,560,000 $133,700
Centro de Trabajo: ADMINISTRACION ( 6 Afiliados) $25,560,000 $4,299,600 $25,560,000 $1,022,400 $25,560,000 $1,022,400 $25,560,000 $133,700 $0 $0
Ciudad: MANIZALES Depto: CALDAS ( 6 Afiliados) $25,560,000 $4,299,600 $25,560,000 $1,022,400 $25,560,000 $1,022,400 $25,560,000 $133,700 $0 $0
1 |CC |1061048381 |DIAZ JESSICA 25-14 30 $1,700,000 $272,000  EPSO10| 30 $1,700,000 $68,000 CCF11[ 30 $1,700,000 $68,000 14-23] 30 $1,700,000 $8,900| 30 $0 $0
2 [cC [1053775107 |GOMEZ ALEJANDRO [230201 30 $7,000,000 $1,190,000|  EPS002( 30 $7,000,000 $280,000 CCF11| 30 $7,000,000 $280,000 14-23] 30 $7,000,000 $36,600 | 30 $0 $0
3 |cc |24370006 gfmsuoﬁz 25-14 30 $7,000,000 $1,190,000|  EPS010[ 30 $7,000,000 $280,000 ccF11f 30 $7,000,000 $280,000 14-23] 30 $7,000,000 $36,600 | 30 $0 $0
4 |cc [1075295976  |LASSO JUAN 230301 30 $1,160,000 $185,600(  EPS037[ 30 $1,160,000 $46,400 ccr11f 30 $1,160,000 $46,400 14-23] 30 $1,160,000 $6,100 | 30 $0 $0
5 |CC |1053783097 [MEJIA CARLOS 230201 30 $7,000,000 $1,190,000|  EPS002{ 30 $7,000,000 $280,000 CCF11| 30 $7,000,000 $280,000 14-23] 30 $7,000,000 $36,600 | 30 $0 $0
6 [CC [1013633804 |ZULUAGA MANUELA [230301 30 $1,700,000 $272,000  EPS005| 30 $1,700,000 $68,000 CCF11| 30 $1,700,000 $68,000 14-23] 30 $1,700,000 $8,900| 30 $0 $0
Total Afiliados( 6) $25,560,000 $4,299,600 $25,560,000 $1,022,400 $25,560,000 $1,022,400 $25,560,000 $133,700 $0 $0

Pagina 1 de 2 2023/02/27 04:18 PM



aportes
enlinea

Resumen General de Pago

DATOS GENERALES DEL APORTANTE

Identificacion dv Razon Social Clase Aportante Sucursal Principal Direccion Ciudad-Departamento Teléfono ExonerelaggFSENA e
NIT 900368050 3} PANTERA MAKERS SAS BIC B - MENOS DE 200 COTIZANTES PRINCIPAL CL64 A#21-50 MANIZALES-CALDAS 8909011 Si
DATOS GENERALES DE LA LIQUIDACION
Periodo Clave Tipo Fecha Pago
Pension Salud Pago Planilla Planilla Limite Pago Banco Dias Mora Valor
2023-02 2023-03 1939546170 9447439780 Ef 2023/03/13 2023/02/27 | BANCOLOMBIA 0 $6,478,100

RESUMEN DE PAGO

CcobIGO

NIT

AFILIADOS VALOR LIQUIDADO

INTERESES MORA

VALOR A PAGAR

AFP (ADMINISTRADORAS: 3)
COLPENSIONES
PORVENIR
PROTECCION

ARL (ADMINISTRADORAS: 1)
POSITIVA COMPARIA DE SEGUROS

CCF (ADMINISTRADORAS: 1)
CONFAMILIARES

EPS (ADMINISTRADORAS: 4)
EPS SURA (ANTES SUSALUD)
NUEVA E.P.S.
SALUD TOTAL
SANITAS

Pagina 2 de 2

25-14
230301
230201

14-23

CCF11

EPS010

EPS037

EPS002
EPS005

900,336,004 7
800,224,808 8
800,229,739 0

860,011,153 6

890,806,490 5

800,088,702

900,156,264
800,130,907

o A NN

800,251,440

$4,299,600
$1,462,000
$457,600
$2,380,000
$133,700
$133,700
$1,022,400
$1,022,400
$1,022,400

N o000 OO OO0 OO NN N O

$348,000
1 $46,400
2 $560,000
1 $68,000

6 $6,478,100

SALDOS E
INCAPACIDADES
$0 $0
S0 S0
S0 S0
0 %0
$0 S0
$0 S0
$0 S0
S0 S0
0 0
S0 S0
S0 S0
S0 $0
$0 S0
S0 $0

$4,299,600
$1,462,000
$457,600
$2,380,000
$133,700
$133,700
$1,022,400
$1,022,400
$1,022,400
$348,000
$46,400
$560,000
$68,000
$6,478,100

2023/02/27 04:18 PM




Cod. FO-DESE-187

Formato

Version. 3 FO-DESE Acta de Intervenciones

INTERVENCION EMPRESARIAL

Fecha | 19 12 | 2022 | Nombre de la Empresa .
. - . Toki
: o idea de Negocio:
Nombre Emprendedor y/o empresario:
Orientador: Ricardo Rincén Garzén Jaime Giraldo
. . Aliado: Pantera
CVS: No aplica Makers SAS Cedula: 75080212
TIPO DE INTERVENCION
Diagnéstico inicial Diagnéstico Seguimiento
Asesoria Empresarial Asesoria Empresarial Aliado X
Visita Empresarial Area de asesoria: Concertacion

I. DESCRIPCION DE LA INTERVENCION

La presente reunién tiene como objetivo adelantar la concertacion de los servicios asociados al beneficio 01-AC-002
Sofisticacion de productos y servicios., de conformidad con los entregables correspondientes al contrato
N°CM-2022-011, Orden de Compra o Servicio N°834 con plazo de ejecucion hasta el 04/02/2023.

Entregables y/o Actividades a Desarrollar:

microexperimentos y sus respectivos
aprendizajes

No Entregable Especifico Especificaciones de la Concertacion Plazo
1 | Anadlisis de caso y hallazgos y Esta bateria de microexperimentos consiste en 17/01/2023
oportunidades de mejora. una serie de validaciones para identificar a los
perfiles de usuarios y aspectos importantes del
modelo de servicio.
2 | Prototipo preliminar con las Consiste en el recorrido que hace el cliente a 20/01/2023
mejoras o sofisticado. través de todo el servicio.
3 | Resultados de la validacion del
prototipo preliminar.
4 | Modelo de negocio ajustado a Una version optimizada del modelo de negocio 10/02/2023
las mejoras realizadas. optimizado basado en los resultados de los

Conclusiones del acompaiamiento:

La empresa no termina de tener claramente diferenciados sus perfiles de usuario y tampoco tiene claro quién es el
cliente, es decir, el actor que va a pagar por el uso de este servicio; hacen falta distintas validaciones y mejoras en
temas de usabilidad en la aplicacion y la plataforma tanto en el front-end como el back-end del servicio.

Il. PLAN DE ACCION COMPROMISOS
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Version. 3
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FO-DESE Acta de Intervenciones

Reuniones semanales de seguimiento y trabajo en el
desarrollo de los entregables y los trabajos de validacion y
puesta en marcha del servicio.

19 de diciembre de 9 a 11 am
26 de diciembre de 2 a 4 pm
13 de enero de 8 a 10 am

17 de enero de 8 a 10 am

20 de enero de 8 a 10 am

24 de enero de 8 a 10 am

31 de enero de 8a 10 am

7 de febrero de 8 a 10 am

10 de febrero de 8 a 10 am

Proveedor:
- Construccioén de la bateria de microexperimentos a
llevar a cabo para validar el servicio (17/01/2023)

- Construccion del modelo de servicio y el customer
journey map (20/01/2023)

- Optimizar el modelo de negocio con base en la
bateria de microexperimentos que se va a formular
para trabajar durante el acompafiamiento
(10/02/2023)

Emprendedor/Empresario:

- Asistir a todas las reuniones previamente
acordadas

- Ejecutar los microexperimentos formulados en las
sesiones de trabajo

- Llevar a cabo las mejoras en el modelo de negocio
basado en los aprendizajes recogidos de las
validaciones (10/02/2023

FECHA PROXIMA CITA: |

HORA:

Za—f/é Zt =1 4;

FIRMA PROVEEDOR

— - ~—

¥

FIRMA EMPRENDEDOR/EMPRESARIO

ANEXO INTERVENCION EMPRESARIAL

Fotografia de la intervencion
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GMT20221219-140205_Recording_2880x1800

GMT202

' 400/0 ' De nuestro tiempo
i . desperdiciado

Proceso de pago

A &) ;
E@ ii@‘ Largas filas, Preparacién,
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Descripcion de la fotografia: toma fotografica de la sesién con el emprendedor

Nombre de actividad: Concertacién
Actividad que se estaba ejecutando: Concertacion del plan de trabajo y los pasos a seguir para trabajar en los
microexperimentos, el disefio de servicio y el modelo de negocio de Toki.

Lugar del evento: Virtual
Hora:19/12/2022 de 9 a 11 am

Nombre de los asistentes y entidad:

Jaime Giraldo
Ricardo Rincon

Otros anexos:

V181022
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INTERVENCION EMPRESARIAL

DD MM AA
Fecha | 17y Nombre de la Empresa Toki
: 21 02 2023 | oidea de Negocio:
Nombre Emprendedor y/o empresario: Jaime Giraldo

Orientador: Ricardo Rincén

Aliado: Pantera

CVS: No aplica Makers S.A.S

Cedula: 75080212

TIPO DE INTERVENCION

Diagnodstico Seguimiento
Asesoria Empresarial Aliado
Area de asesoria: Cierre

Diagnéstico inicial
Asesoria Empresarial
Visita Empresarial

I. DESCRIPCION DE LA INTERVENCION

Numero de contrato marco: N° CM-2022-011

Numero de orden de compra: 834

Entregable especifico Sesion (numeros) Gestor proveedor Gestion adelantada
dd |mm _|aa

Concertacion 19 (12 [2022 [Ricardo Rincdn Garzén|Concertacion
Conocimos la aplicacion, se
observaron varios temas de
usabilidad por mejorary se establecio

Entregable 1. Andlisis de el customer journey map de los tres

caso y hallazgosy tipos principales de usuariosy seva a

oportunidades de trabajar en individualizar cada uno de

mejora. 26 |12 [2022 |Ricardo Rincon Garzén(los pasos del servicio para estos.
Hablamos del funcionamiento de la
aplicacion y revisamos detalles tanto
de usabilidad como de experiencia
del usuario, vimos que es importante
y muy necesario aplicar mejoras a la
plataforma, asi como hablamos de la
necesidad de generar

Entregable 1. Andlisis de interoperabilidad entre los distintos

casoy hallazgosy sistemas que tienen los usuarios que

oportunidades de cumplen el rol de administradores de

mejora. 26 |12 [2022 [Ricardo Rincdn Garzén[punto de venta.
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Entregable 1. Analisis de
caso y hallazgosy
oportunidades de
mejora.

13

2023

Ricardo Rincén Garzon

Entregable 2: Prototipo
preliminar

17

2023

Ricardo Rincén Garzon

Hablamos acerca de algunos asuntos de
usabilidad que ya habiamos empezado a
tratar en la sesion anterior; hallamos
oportunidades de mejora imporantes pero
necesarias, sobre todo en el panel de
control del usuario administrador de punto
de venta ya que es una necesidad
imperiosa reordenar y considerar
elementos de informaciéon muy relevantes
para el buen uso y la toma de decisiones
por parte del administrador del punto de
venta.

Trabajamos en el perfil del usuario
encargado de la administracion de un
punto de venta, establecimos en
donde puede ser encontrado, qué
estrategia podria ser usada para
capturar su interés y examinamos la
expectativa que este tipo de usuario
tiene frente al sistema que usan a
diario para administrar las ventas, la
logistica etc.

Determinamos también los primeros
puntos de contacto del servicio pues
esto es importante para entender la
posible experiencia que tendra este
tipo de usuario; con base en esto,
determinamos los puntos de contacto
que representan una gananciay los
puntos criticos que deben ser
mitigados o preferiblemente
eliminados.

Disefo del servicio 1
continuacion y disefio
del servico 2

20

2023

Ricardo Rincén Garzon

Finalizamos la revision del disefio de
servicio para el caso de la experiencia
del usuario administrador de punto
de venta.

Acto seguido, continuamos
considerando los mismos pasos para
el usuario duefio o gerente del
restaurante donde este tiene una
serie de responsabilidades como
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poder administrar mas de un punto
de venta y ver otros tipos de
resultados que le ayuden a tomar
decisiones.

Entregable 2: Prototipo

Finalizamos el disefio del servicio
correspondiente al segundo actor
relevante en el servicio que presta
Toki.

Consideramos los puntos de
contacto, nuevamente con los puntos

preliminar 4 2023 |Ricardo Rincon Garzdn|de ganancia y los puntos criticos.
Hablamos acerca del modelo de
negocio de Toki, las caracteristicas y
hablamos de cdmo podemos hallar
posibilidades de encontrara uno o
mas aliados estratégicos e incluso
potenciales inversionistas, hablamos
Entregable 3: sobre los requerimientos esenciales
Resultados validacion para esto y sobre lo importante a
prototipo preliminar : tener en cuenta para ser
Estructura del modelo considerados un emprendimiento
de negocio 31 2023 |Ricardo Rincon Garzdn|con potencial para recibir inversion.
Entregable 4: Modelo de Continuamos con el trabajo en la
negocio ajustado : consolidacion del modelo de negocio
Modelo de negocio 7 2023 [Ricardo Rincdn Garzdn|de la empresa.
Elaboramos una serie de
recomendaciones a partir de una
exploracion en plena sesion de la
plataforma, revisamos la
presentacion de la paginawebyen la
aplicacion web; en la carpeta de
evidencias se ha cargado una carpeta
Revision de la con las visualizaciones de la
usabilidad de la aplicacion donde se han hecho
plataforma weby algunas implementaciones de las
posibles mejoras en mejoras sugeridas asi como en la
esta misma 0 2023 |Ricardo Rincon Garzdn|plataforma web.
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Hablamos sobre todo lo que se ha
trabajado a lo largo del
acompanamiento y la evidencia
juntada de cara al trabajo en el disefio
de servicios de dos segmentos de
clientes en los que se enfoca el
negocio, en la carpeta de evidencias
queda todo adjunto, el siguiente
enlace compila el disefio del servicio
para el segmento deusuarios finales:
https://drive.google.com/file/d/1-aQ6
miTz4JpC37XzUieFBFIR9XnIERCv/vie
w?usp=share_link

Y el siguiente enlace muestra el
diseno del servicio pensado en la
interaccion del administrador del
punto de venta:
https://drive.google.com/file/d/1ifcly
Cierre del RkQTx20lC-JPUmSItIn07g_yjvU/view
acompafiamiento 17 |2 2023 |Ricardo Rincon Garzdn|?usp=share_link

Conclusiones del acompainamiento: El equipo emprendedor debe estructurarse de manera que las tareas de
desarrollo se agilicen y se puedan hacer mas rapido por lo que existen dos alternativas: se puede establecer una lista de
tareas priorizadas, una a la ve.

La segunda alternativa es contemplar la contratacién de un apoyo para el responsable del desarrollo tecnoldgico de la
plataforma web y la aplicacién movil.

Las validaciones orientadas a cada segmento de usuarios es necesario llevarlas a cabo, de manera que se pueda
comprobar o descartar los experimentos formulados en el acompafamiento.

Es necesario convocar a usar por un periodo de prueba a duefios de cadenas de restaurantes y a administradores de
punto de venta para validar el modelo por suscripcion.

Asi mismo, las validaciones de la aplicacién mévil y sus respectivas mejoras en términos de rendimiento, eficiencia y
satisfaccion de sus usuarios.

Il. PLAN DE ACCION COMPROMISOS




Cod. FO-DESE-187

Formato
FO-DESE Acta de Intervenciones

Version. 3

NA N/A

FECHA PROXIMA CITA: N/A HORA: N/A
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FIRMA PROVEEDOR FIRMA EMPRENDEDOR/EMPRESARIO

ANEXO INTERVENCION EMPRESARIAL

Fotografia de la intervencion

@ Zoom Meeting = X
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@ Zoom Meeting

Jaime Giraldlo /

End
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17/02/2023

v Meeting Chat
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EVyYi
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Panel | EC2 Management Consol. X [l lonic App X  +
€ 5 C O & apptokicom.coftabsthome 9 B & OUH e 8 O ® & - @D
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Nombre de actividad: Cierre
Actividad que se estaba ejecutando: Cierre y conclusién de los entregables del disefio de servicios y los
componentes del modelo de negocio que se sugiere mejorar.

Lugar del evento: Virtual
Hora: 17/02/2023 (parte 1) 08:00 AM 21/02/2023 (parte 2) 14:00

Nombre de los asistentes y entidad: Ricardo Rincén, Manuel Vargas, Jaime Giraldo

Otros anexos:

Entregable 1: Analisis de caso y oportunidades de mejora:

B Entregable 1. Analisis de caso y hallazgos y oportunidades de mejora.
Entregable 2: Prototipo preliminar: E3 Voucher Toki.xIsx

Entregable 3: Resultados validacién prototipo preliminar: Ed Voucher Toki.xlIsx
Entregable 4: Modelo de negocio ajustado: B3 Voucher Toki.xIsx
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Entregable 1. Analisis de caso y
hallazgos y oportunidades de mejora.

Empresa: Toki
Analisis del caso:

Toki es una startup que propone un sistema de reservas en sitio para consumir productos de
restaurantes o también para solicitar domicilios de estos mismos.

El modelo de negocio propone tres segmentos de clientes que son los duefios o gerentes
del restaurante o cadena de restaurantes; los administradores de cada sucursal y finalmente
los usuarios finales que son quienes hacen los pedidos ya sea para consumir en el lugar o
solicitar el domicilio.

Hallazgos:

El modelo de negocio considera a tres segmentos de cliente distintos; esto quiere decir que
es necesario levantar tres modelos diferentes de servicio pues cada uno tendra una
expectativa y una experiencia de uso diferente del otro, es decir, no tiene el mismo objetivo
el administrador del punto de venta que el gerente que gestiona distintas sedes a lavezy
naturalmente también es muy distinto el objetivo que tiene el usuario final; cada uno de
estos cuenta con un job to be done distinto, un conjunto de alegrias y de frustraciones en
funcién del objetivo que difieren mucho para cada segmento.

La plataforma requiere de una serie de mejoras tanto en méviles como en su version web;
estas mejoras van a facilitar toda la experiencia de los usuarios en cada segmento de
clientes.

La plataforma requiere de mejoras basadas en el disefio del servicio para facilitar el trabajo
de cada uno de los usuarios.

Oportunidades de mejora:

La experiencia del administrador del punto de venta puede mejorar sustancialmente
considerando formas de suministrar informacion vital para su trabajo, para esto hay que
considerar qué factores influyen en su trabajo para poder ver los elementos que le
permitiran tomar decisiones para el desempefio del negocio.

Igualmente es importante la informacidn que visualiza el gerente o duefio del negocio que
requiere de otro tipo de informacion que también va a facilitar la toma de decisiones y
finalmente el usuario final puede obtener una mejor experiencia.

Hace falta mucho trabajo en las validaciones para lograr confirmar que la experiencia de los
usuarios permite que estos cumplan sus objetivos y alcancen la expectativa que tienen.
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Entregable 2: Prototipo preliminar Valle_del
Panfera software

Disefiado para: Toki Disefiado por: Fecha: 21/02/2023 Versién: 1.0

TOKI TOKI 21/02/2023

La idea de este campo es extraer la informacién necesaria sobre los puntos de contacto o interaccién de los usuarios con el producto o servicio de los empresarios;
evaluar qué tan manual es cada uno de estos pasos para saber el nivel de automatizacién del proceso completo asi como evaluar qué pasos representan una alegria o

Objetivor ganancia par el usuario y cudles representan un punto critico, es decir, un dolor o frustracién

Adicionalmente, también se busca evaluar qué emocion produce en los usuarios cada paso a fin de lograr extraer un journey emocional del servicio o interaccién con el

producto ofrecido por los empresarios.

Pasos del journey

. . Paso 1 Paso 2 Paso 3 Paso 4 Paso 5
(describir aqui cada paso del journey)

Visualizacién y administracion de

bs To Be D .
Jobs To Be Done pedidos a domicilio o para recoger.

(Describir acd cud es el objetivo o Registrarse en la Ingreso con el nuevo | Ingreso al panel de
’ Activacién de la cuenta -
trabajo del usuario en cada paso en plataforma usuario control ) ” .
’ Visualizacion y administracion de
particular)

reservas solicitadas

El panel de control

€l usuario ingresa al
permite visualizar la

Contexto y Puntos de Contacto | home de Toki donde | El usuario recibeun | El usuario puede formacion mas
(Qué ocurre y cudles la interaccién | se dirige ala seccion {correo electidnicocon | ingresarala ¢ (LHTR ST i Es posible actualzar el estado de los
del usuario con el producto o dedicada anegociosy | el enlace parala | plataformayendo al | "5 2 TERG A4 ¢ pedidos o reservas asf como eliminarlos
servicio) puede crearsu | activacion de la cuenta; enlace de ingreso

o reservas hechas a la

sucursal

El nuevo usuario estd | El usuario puede

Ganancias / Alegrias habilitado para ingresar
; Los estados de los pedidos o reservas
(¢Es este punto una ganancia para el ingresar unavezes | rapidamente solo ¢
f A - son faciles de modificar
usuario, le produce una alegria?) verificado por medio | ingresando su

del correo electrénico |usuario y contrasefia

La informacién
desplegada es
Gnicamente de pedidos,
no puede visualizar otro
tipo de informacién ala
mano como el volumen
de ventas al momento
de la consulta

El usuario tiene que
diligenciar un
formulario con
informacién detallada
de su perfil

Dolores / Frustraciones

(Qué le duele al usuario o qué
frustracin experimenta el usuario en
este punto)

:Qué tan Manual es el proceso?
(En una escala de 1 a 5, qué tan
manual es el paso que estoy
examinando)

Emocidn
(Qué emocién siente el cliente o
usuario en este paso)




w ' ‘.CENTROS DEL
4 Valle _del

Panfera software

Entregable 3: Resultados validaciéon

. .. Disefiado para: TOKI Disefiado por: TOKI Fecha: 15/02/2023
prototipo preliminar

Formular experimentos de validacién basados en las oportunidades de mejora y / o sofisticacién del producto o servicio.

La idea es que las validaciones, desde entrevistas hasta pruebas de usuario se construyan basadas en una hipétesis que se pueda validar, estableciendo un

Objetivo resultado esperado y consingando el resultado real para hacer el contraste con la realidad y saber asi si la hipétesis y su respectivo resultado se aceptan o
no.
Resultado Resultado
ID experimento Nombre del microexperimento Hipétesis éSe acepta el i is Aceptada
P P P Esperado Obtenido | P P e
Los administradores
de los puntos de
venta necesitan
i 7 usuarios van
informacion .
relevante alamano | hallar Gl la
Validacion del sistema para administradores informacion "
1 para tomar Aceptado Si
de punto de venta . ue la
decisiones y llevar el Jataforma
control del dia a dia Zrovee
del desempefio de la
sucursal que
administran
9 usuarios
: hallan en Toki
Los usuarios que ”
: una solucién a
hacen pedidos a
sus
domicilio, para
recoger o hacen necesidades a
2 Validacion del sistema para usuarios finales la hora de
reservas en el
hacer una
restaurante hallan
X ¥ reserva o un
un sistema sencillo "
pedido para
de usar
recogeroa
domicilio
Los gerentes hallan
entokiuna 1, 4 en05
herramienta que
. gerentes de
suministra la
" A cadenas de
Validacién del sistema para gerentes o informaciéon "
3 " . restaurantes Aceptado Si
duefios de cadena de restaurantes necesaria para poder robaron
tomar decisionesy |”
voluntariament
lograr optimizar el "
o e el sistema
desempefio de sus
negocios
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Entregable 4: Modelo de negocio

ajustado

Diseriado para:

TOKI

CENTROS DEL

Valle_del

software
Disefiado por: Fecha: Version:
TOKI 21 febrero 2023 XY

Socios clave

;Quiénes son nuestros socios clave? ;Quiénes
son nuestros proveedores clave? ¢Qué
recursos clave estamos adquiriendo de los
socios? ¢Qué actividades clave realizan los
socios?

MOTIVACIONES PARA ASOCIACIONES:
Optimizacién y economia, Reduccion de
riesgos e incertidumbres, Adquisicion de
recursos y actividades particulares.

Actividades clave

:Qué actividades clave requieren nuestras
propuestas de valor? Nuestros canales de
distribucion? Nuestras relaciones con los
clientes? Nuestros flujos de ingresos?

CATEGORIAS
Produccién, resolucién de problemas,
plataforma / red

Recursos clave

:Qué recursos clave requieren nuestras
propuestas de valor? Nuestros canales de
distribucion? ;Relaciones del cliente? ¢Flujos
de ingresos?

TIPOS DE RECURSOS: fisicos, intelectuales
(patentes de marca, derechos de autor, datos),
humanos, financieros

Propuestas de valor

:Qué valor le ofrecemos al cliente? ;Qué
problemas de los clientes estamos ayudando a
resolver? ¢Qué conjuntos de productosy
servicios ofrecemos a cada segmento de
clientes? ;Cuéles son las necesidades del
cliente que satisfacemos?

|CARACTERISTICAS: Novedad, rendimiento,
personalizacion, "Hacer el trabajo", disefio,
marca / estado, precio, reduccién de costos,
reduccion de riesgos, accesibilidad,
conveniencia / usabilidad

Disfruta mas, espera menos

Con MrToki, ordena tu

Comida favorita

Ahorrandote la fila

Relacién con clientes

) cada uno de

a
r . ttes que
Beneficios para los qu

il 105 con ellos?
administradores de 1Co

< punto de venta. icomo se
ipun - stro modelo de

son?

"Incentivos por medio de
la plataforma.

Descuentos por
referidos nuevos de la
aplicacién

Segmentos de clientes

¢Para quién estamos creando valor? ;Quiénes
son nuestros clientes ms importantes? ;Es
nuestra clientela un mercado masivo, un nicho
de mercado, una plataforma segmentada,
diversificada y multifacética?

Usuarios finales

Administra y gestiona
facilmente toda la
informacion de tu punto de

canaies

A través de que canales nuestros segmentos
de clientes quieren ser alcanzados? ¢C6mo los
estamos alcanzando ahora? ¢Como se integran
nuestros canales? ¢Cudles funcionan mejor?
¢Cudles son més rentables? ¢Como los
estamos integrando con las rutinas de los
clientes?

Administradores de
puntos de venta

venta ademas de tus
reservas, pedidos para
recoger y domicilios; todo en
una sola plataforma.

Estructura de costos

Cudles son los costos més importantes inherentes a nuestro modelo de negocio? ¢Qué recursos clave son los més

caros? ;Qué actividades clave son mas caras?

ES SU NEGOCIO MAS: Cost Driven (estructura de costos més 4gil, propuesta de valor de bajo precio, automatizacion
méxima, outsourcing extenso), Value Driven (enfocado en la creacion de valor, propuesta de valor premium).

CARACTERISTICAS DE LA MUESTRA: Costos fijos (salarios, alquileres, servicios piblicos), Costos variables, Economias de

escala, Economias de alcance

Fuente de ingresos

:Por gué valor estan realmente dispuestos a p

| preferirian pa
de uso, tarifas|
Depende de |

cion, gestion d

r nuestros clientes? ;Para qué pagan actualmente? ;Como estan

e ingresos alos ingresos generales?

/leasing, licencias, tarifas de

Je del segmento de clientes,
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RUTAN RADICACION DE FACTURAS

ruts-

MEDELLIN

CENTRO DE INNOVACION Y NEGOCIOS

INFORMACION GENERAL

Tipo radicacion E-mail

Fecha 13/03/2023 12:00 pm
Asunto 900368050 ; PANTERA MAKERS SAS BIC ; FEL145; 01 ; PANTERA MAKERS
SAS BIC
De Pantera Makers - PANTERA MAKERS SAS BIC : notificaciones@contapyme.com
Para CORPORACION RUTA N MEDELLIN
INFORMACION DE FACTURA

Fecha 13/03/2023 12:00 am Numero factura FEL145
factura
Proveedor Nit 900368050

Pantera Makers Sas Bic

Cl 82 9 22 Ap 202

8909011

financiera@genielatam.com

Manizales, Caldas
Total iva 1.037.815,00 Responsabilidad Fiscal R-99-PN
Valor 6.500.000,00
factura
CUFE 8e836ecefd85f2af83583b5a2e92452d95db5a4d720a7db7e03b07a47a3fa5fcab974e4a14e74948d5b5d26¢c53cee55¢e
DESCRIPCION CANTIDAD V.UNITARIO IVA TOTAL
01-AC-002 Sofisticaciéon de productos y servicios. Este 5.462.185,00 1.037.815 5.462.185,00
servicio consiste en prestar asesoria especializada para
sofisticar la propuesta de valor del negocio a partir de la 1,00 0 0,00
sofisticacion de productos y servicios, que incorpore
tecnologias 4.0,
, experiencia de usuario o adaptacioén a nuevos mercados 1,00 0 0,00
que representen una ventaja competitiva para el negocio.
Duracién del Acompafiamiento 18 horas. Plazo para 1,00 0 0,00

ejecucion: 2 meses. Proyecto: Toki.



ruts-

RUTA N RADICACION DE FACTURAS
MEDELLIN
CENTRO DE INNOVACION Y NEGOCIOS
DESCRIPCION CANTIDAD V.UNITARIO IVA TOTAL
Orden de compra N° 834 1,00 0 0,00
Total 5.462.185,00

Johan Sdoastian Mavin

Johan Sebastian Marin Perez
Contratista
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