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RESUMEN

Todo el tiempo hay personas a las que se les ocurren nuevas ideas de proyectos, y algunas de ellas
se convencen lo suficiente como para dar el salto y crear sus propios emprendimientos. Sin
embargo, el porcentaje de estos proyectos que fracasan es altisimo, sobre el 90% al analizar las
estadisticas globales.

Muchas veces este fracaso se debe a que se tiene un nivel de incertidumbre muy alto sobre el
proyecto, no se conoce claramente cual es el problema o situacién a mejorar y quiénes sufren este
problema, es decir, los futuros clientes del emprendimiento. Por lo tanto no se les puede ofrecer
una solucioén efectiva, lo que explica buena parte de los fracasos de estos proyectos.

El presente trabajo abordd el proceso de emprender, centrandose en enfrentar la problematica
antes expuesta, para lo cual se aplicé una metodologia enfocada en la obtencién de aprendizaje,
gue permite reducir el nivel de incertidumbre y por lo tanto, los riesgos del proyecto.

La necesidad que se abordd en este emprendimiento es la de buscar y ofrecer servicios en linea.
Primero se ejecutd una fase de validacién a través de entrevistas y experimentacién que permitio
obtener un buen nivel de conocimiento sobre la necesidad observada y su contexto. Con este
resultado, se logré validar el problema observado y proponer una solucién que si genere valor a sus
clientes.

En una segunda fase se disefid y construyd una solucion informdtica a partir de la informacion
obtenida en la fase previa, la cual fue puesta en produccién y quedo disponible en
www.encuentrelo.cl . Queda como trabajo futuro analizar la recepcion de este producto por parte

de sus clientes y seguir mejorandolo en base a la retroalimentacion por parte de ellos.


http://www.encuentrelo.cl/
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1 Introduccion
Esta memoria busca abordar el proceso de creacién de una solucién tecnolédgica a partir de la
deteccidn de una necesidad de la sociedad, proceso denominado cominmente como emprender.

Sin embargo, esta necesidad detectada solo se puede considerar como una hipdtesis que necesita
ser demostrada, por lo que se aplicardn metodologias que permitan la obtenciéon temprana de
aprendizaje a partir de los posibles usuarios. Este nuevo conocimiento adquirido permitird una
mejor definicién de la necesidad, es decir, se conocerd bien el problema que se debe resolver,
guiénes son los actores involucrados y se tendrd una mejor idea de como se podria solucionar este
problema. Solo en este punto se podra decir que se estd en condiciones de construir una solucién a
esta necesidad.

1.1 Equipo de trabajo
Este proyecto fue concebido por un equipo de 5 personas:

e Mario Leverone, Estudiante de ingenieria civil en computacion, universidad de Chile. Lider
del proyecto, participo como desarrollador frontend y backend, administrador de sistemas,
disefiador, vendedor en terreno y en general estando presente en todas las actividades del
proyecto.

e Gonzalo Flores, Estudiante de ingenieria civil en computacién, universidad de Chile.
Participo como disenador gréfico, desarrollador frontend y community manager de
encuentrelo.cl

e Natalia Alarcén, Estudiante de ingenieria civil en computacion, universidad de Chile.
Participo como desarrollador frontend, backend y vendedor en terreno.

e Sebastian Binimelis, Ingeniero civil industrial, universidad Andrés Bello. Participd
activamente en la concepcién del proyecto, pero paulatinamente debié abandonarlo por
problemas de tiempo.

e Sebastian Nagera, Ingeniero civil industrial, universidad Andrés Bello. Participd activamente
en la concepcion del proyecto, pero paulatinamente debié abandonarlo por problemas de
tiempo.

1.2 Lanecesidad
¢Qué hacen las personas cuando requieren contar con los servicios de otra? Veamos algunas
situaciones:

e Contratar a un abogado para resolver un tema legal.

e Visitar a un médico especialista para tratar una dolencia particular.

e Contratar a un nuevo jardinero que mantenga nuestro jardin impecable.

e Conseguir a una persona capaz de reparar el neumatico de la bicicleta, y de paso, realizarle
la necesaria mantencidn general.



e Contratar al maestro albaiiil que realice el gran proyecto de ampliar la cocina de la casa.

En todas estas variadas situaciones se cumple el siguiente denominador comun: se necesita
contratar a un especialista. Ante esta situacion, pueden ocurrir dos desenlaces: si el interesado ya
conocia a alguien de confianza para realizar el trabajo, entonces recurrira a este Ultimo para
satisfacer su necesidad. En caso contrario, o si el especialista de confianza no se encuentra
disponible, comienza la busqueda del mejor candidato capaz de realizar el trabajo encomendado,
proceso que hemos identificado como pedir un dato.

1.2.1 Pedir un dato

Cuando comienza la busqueda de un nuevo especialista, lo primero que realizan las personas es
recopilar informacién: datos de contactos de personas capaces de realizar el trabajo, pero por sobre
todo, recopilan referencias: experiencias previas de otras personas que ya han trabajado con este
contacto y que permitan, de alguna manera, prever los resultados del desempefio laboral de este
especialista. En esta interaccion, surgen preguntas clasicas como por ejemplo:

e (Oye, no conoces a alguien que haga X cosa?

e (Me podrias recomendar a alguien para hacer esto?

e (iComo trabaja este tipo? ¢Es de confianza? ¢Es responsable? ¢Su trabajo es de calidad?
éNo intentara estafarme?

e (Conoces un lugar bueno, bonito y barato, donde pueda realizar X trabajo?

e Etc.

1.2.2 A quién pedir un dato

Pedir un dato es como pedir un consejo, y por tanto este serd mas valioso dependiendo de la
confianza que se tenga en la persona que lo emite, por lo que, siguiendo esta légica, los primeros
gue son consultados en busqueda del dato son los contactos cercanos: familiares y amigos, luego,
se continua la busqueda en el resto de la red de conocidos, y finalmente, si aln no se ha encontrado
al candidato ideal, entonces se procede a buscarlo en las fuentes de informacidn usuales: Internet,
avisos del periddico, etc.

1.3 Posibles mejoras a la situacion

Como se puede ver, el proceso de pedir un dato es una relacion que se da naturalmente en las
personas, que surge y finaliza generalmente como una simple conversacion. Sin embargo hay una
serie de puntos importantes que, en primera instancia, son posibles de mejorar aplicando
tecnologia:

1.3.1 Cantidad de datos

Cuando se consulta en la red de conocidos en busqueda de un dato se estd, indirectamente,
consultando en una base de datos muy pequefia de candidatos (en especifico, estamos hablando de
la lista de contactos conjunta de todos los conocidos), por lo que, desde un principio, las
posibilidades de encontrar con éxito a este mejor candidato son escasas, y aunque se encontrara,



es solo un dptimo local, dado que lo consultado fue solo una pequefia parte del universo de
candidatos disponibles.

1.3.2 Confianza

Témese ahora la otra cara de la moneda, supongamos que se tiene una base de datos muy grande
de candidatos entre los cuales elegir. ¢ Cmo escoger al mas conveniente? Piénsese por ejemplo, en
cuando se quiere reservar una hora médica en un gran centro de salud privado: Probablemente
habrd un listado de varios especialistas que lo podrian atender pero, icémo puede saber cual es el
gue mas le conviene, si la Unica informacién disponible es su nombre, especialidad, y quizas su
institucion formadora? En este caso, usualmente la disponibilidad horaria termina siendo el factor
determinante a la hora de elegir. ¢Y la satisfaccion con el servicio? Una cosa de suerte.

1.3.3 Cantidad v/s Confianza

Todo parece indicar que la situacion ideal se da cuando se tiene una cantidad razonable de
candidatos entre los que elegir, pero ademds se tiene de ellos suficiente informacién para
diferenciarlos y elegir al mas conveniente: Experiencias previas, recomendaciones (o denuncias),
trabajos realizados, formacién profesional, etc. No basta con solo tener una enorme base de datos
de personas que ofrecen servicios, ni tampoco con tener una gran cantidad de feedback sobre ellos
de dudosa procedencia, ya que no dejan de ser opiniones, y las personas valoran mucho mas las
opiniones vertidas por sus conocidos, que las de cualquier sujeto en la red.

1.4 Aplicaciones similares
Actualmente existen varios directorios de proveedores de servicios, probablemente el mas famoso
sea “Las amarillas de publiguias”, cuya version web (www.amarillas.cl) ofrece un buscador de

servicios con una base de datos bastante grande. Sin embargo no existe ninguna clase de valoracion
de la calidad del trabajo de estos proveedores, por lo que el cliente debe realizar su eleccién a
ciegas.

Mercadolibre también tiene disponible una plataforma para ofrecer y buscar servicios
(http://servicios.mercadolibre.cl ) que es una reutilizacién de su plataforma clésica para vender y

comprar productos. Su principal ventaja es la enorme cantidad de datos de proveedores de servicios
gue posee. Sin embargo, no realizan un seguimiento de las relaciones proveedor-cliente que se
generan entre los usuarios, por lo que no es posible clasificar a los proveedores de acuerdo a la
calidad de su trabajo. Peor aun, dentro del sitio cualquier visitante puede opinar sobre un
proveedor, haya contratado sus servicios o no, lo que claramente se puede prestar para un mal uso
del sistema, por ejemplo, a través de la invencién de recomendaciones.

Estos dos portales serian los grandes referentes que estdn operando en el territorio nacional. Fuera
de ellos, existen también varias alternativas centradas en tipos de servicios especificos, como por
ejemplo www.maestrosespecialistas.cl/ , que se enfoca en los maestros o proveedores de servicios

relacionados con la construccién: albailes, carpinteros, electricistas, etc.


http://www.amarillas.cl/
http://servicios.mercadolibre.cl/
http://www.maestrosespecialistas.cl/

1.5 (Se debe crear un producto?

De todo este analisis podemos concluir que existe esta necesidad, especificamente, que las personas
requieren encontrar proveedores de servicios que solucionen problemas especificos que les surgen.
Mas aun, se puede proponer mejoras aplicando tecnologia que, suponemos, debiesen mejorar la
situacién actual y generar un valor real a las personas pero, ¢justifica eso el que se deba crear este
producto? Claramente no es suficiente.

Es cierto que existe esta necesidad, pero también es cierto que las personas hoy en dia solucionan
este problema, de mejor o peor manera. Por ejemplo, encuentran datos entre su red de contactos
o simplemente contratan a algun proveedor de servicios en algln directorio masivo de estos (como
algunos de los ejemplos listados previamente).

Mas aun, de acuerdo a las cifras internacionales, mas del 90% de los emprendimientos fracasan [1],
muchos de ellos debido a que no se conoce claramente el problema que se desea resolver y a las
personas que lo sufren. Por lo que resulta imposible ofrecer una solucidn efectiva a dicho problema,
y se tendra un producto que nadie necesita o desea utilizar.

De modo que, en este punto y con este nivel de conocimiento, no podemos asegurar que existan
personas que realmente necesiten un nuevo producto que solucione este problema, y desarrollar
un software sin tener claro quiénes van a ser sus usuarios finales no debiese ser considerado otra
cosa mas que un derroche irresponsable de recursos. De modo que el primer paso de este proyecto
debe ser recopilar informacidn relevante hasta justificar o no, la creacion de este producto.

1.6 Objetivos

1.6.1 Objetivo general

El principal objetivo de esta memoria es validar que esta necesidad de encontrar y publicar servicios
en linea genera efectivamente problemas para las personas y que, por lo tanto, se justifica la
creacion de un nuevo producto de software que los solucione. En caso de ser validado, se construira
dicho software.

1.6.2 Objetivos especificos

e Lograr reducir los riesgos del proyecto mediante la reduccién de la incertidumbre con
respecto al mismo.

e Identificar el segmento de usuarios, es decir, el conjunto de personas que tienen la
necesidad detectada y que estarian dispuestas a utilizar una solucidn a la misma.

e Comprender claramente los problemas a los que se enfrentan los usuarios actualmente para
poder ofrecer una solucién efectiva.

e Definir una solucidn tecnoldgica que resuelva los problemas a los que se enfrentan
actualmente los usuarios y validarla con ellos.

e Trabajar en ciclos cortos de iteracion, obteniendo continuamente retroalimentacion por
parte de los usuarios.



2 Antecedentes
Durante este proyecto se aplicaron diversas herramientas y metodologias para resolver las distintas
necesidades que iban surgiendo durante el desarrollo del mismo.

2.1 Design as knowledge acquisition (D.A.K.A) [2]

Al enfrentarse a un problema que no esta claramente definido, se hace necesaria la aplicacidn de
metodologias que permitan la obtencidon temprana de aprendizaje, hasta reducir la incertidumbre
a un punto en el que debiese ser posible decidir si se tiene un problema claro, que vale la pena
solucionar y un publico objetivo que sufre este problema o no. Solo al tener esto identificado, se
debiese trabajar en la creacién de un producto que solucione este problema, es decir, empezar a
generar valor de negocio.

2.1.1 Aprendizaje temprano v/s aprendizaje tardio

Al aplicar una metodologia de desarrollo de software tradicional, como waterfall, en un proyecto de
esta naturaleza, solo se obtiene aprendizaje real en la fase final del mismo(es decir, cuando se lanza
el producto y este es probado por sus posibles usuarios). Por lo que existe un alto riesgo de construir
algo que nadie quiere usar. Graficamente, el conocimiento adquirido se puede ver asi:

Estrategia Tradicional

Crecimiento del conocimiento en estrategia
' deterministica

costo

Conocimiento valor
llega en el
“momento

_ ude la vgrgg_gf

Casino se genera
conocimiento

(o reduccién de
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Fuente: Alistair Cockburn tiempo

http: / /alistair.cockburn.us /Design+as+Knowledge+Acquisition
agustin.villena@leansight.com

Diagrama 1: Aprendizaje en el tiempo al aplicar Waterfall

Siguiendo esta metodologia, la probabilidad de éxito del proyecto (medido solo por el hecho de
crear un producto que alguien necesita) en un contexto de alta incertidumbre como este es
extremadamente bajo. Basicamente seria un golpe de suerte.



Esto hace que sea necesario aplicar otras metodologias mas acordes al contexto del proyecto, en
especifico, alguna que permita la obtencidon temprana de conocimiento, con lo que se logra reducir
efectivamente los riesgos del mismo. Una de estas es el disefio como creacién de conocimiento
(DAKA por sus siglas en ingles).

2.1.2 Diseiio como creaciéon de conocimiento

En esta metodologia, el objetivo principal es la generacidén de conocimiento, tanto como sea posible,
incluso en desmedro de la generacién de valor de producto (es decir, la creaciéon del software
mismo). De este modo, en la primera fase del proyecto se busca aprender: del problema, de los
usuarios, del contexto, etc.

Conforme se obtiene un mayor conocimiento, es posible reducir los riesgos, ya que se reduce el
numero de variables desconocidas. Graficamente se podria ver asi:
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Diagrama 2: Conocimiento adquirido en el tiempo al aplicar DAKA

Finalmente se llegard a un punto en el cual la generaciéon de nuevo conocimiento es marginal, es
decir, ya se conoce con un buen nivel de detalle el problema, quienes lo sufren y se tiene una idea
clara de como solucionarlo. Es en este punto donde realmente se esta en condiciones de empezar
a desarrollar un producto que genere valor para sus usuarios, y por lo tanto es cuando se debiese
enfocar todos los esfuerzos en esta labor.



2.2 Entrevistas

Una técnica para aprender directamente de los posibles clientes es la realizacidn de entrevistas, en
una estructura principalmente abierta que permita, sobre todo, aprender de ellos. En este proyecto
se ocuparan dos formatos de entrevista ligeramente distintos, denominados entrevista de problema
y de solucién, ambos descritos por Ash Maurya en su libro Running Lean [3] .

2.2.1 Entrevista de problema

Basicamente, esta consiste en una entrevista abierta con un posible cliente, donde se presenta la
necesidad que se quiere abordar y se contextualiza, pero luego se deja libertad para que el cliente
hable y cuente detalladamente que realiza al tratar de solucionar esta necesidad y con qué
problemas se enfrenta. El script de la entrevista es el siguiente:

Bienvenida
2 min - Plantear el escenario

Recolectar informacién demografica
2 min - Perfilar consumidor

Contar una historia
2 min - Establecer contexto del problem:

Ranking de problemas
4 min - Probar problema

Explorar el punto de vista del cliente
15 min - Probar problema

Cerrando
4 min - Comprometer

Documentar resultados
5 min

\

Diagrama 3: Guion de entrevistas de problema

Para maximizar la obtencién de aprendizaje, se deben definir previamente los problemas a los que,
se cree, se enfrentan los clientes al momento de experimentar la necesidad, con el fin de poder
comprobar si es que estos efectivamente los consideran como problemas importantes.

A pesar de que esta metodologia de entrevista es abierta, es necesario definir ciertos puntos que
permitan luego la documentacion y comparacidn de resultados. Con este fin se debe preparar una
hoja de pauta de entrevista, donde se recopila informacién demografica interesante y se deben
completar dos cosas: Como el cliente aborda estos problemas especificos hoy en dia, y que tan
relevantes son para el (hacer un ranking).



Por supuesto es posible que, en realidad, estos problemas no sean experimentados por el cliente,
en cuyo caso lo mas probable es que empiece a hablar de otros “mds importantes para él”. Un
resultado de este tipo, aunque en primera instancia adverso, es enormemente valioso, ya que, de
ser un resultado manifestado por varios clientes, implica que el andlisis inicial era erréneo, y que se
debe cambiar el foco hacia ese punto. La parte positiva de esto es que se logra este enorme
aprendizaje sin escribir una linea de cddigo y sin desperdiciar recursos.

2.2.2 Entrevista de solucion

La entrevista de solucién requiere que se tenga una propuesta de solucién para los problemas que
afectan a los clientes. Esta solucién no tiene que ser necesariamente un software funcional, puede
ser una demo, fotografias o un video, pero debe entenderse claramente como el producto soluciona
los problemas detectados.

El script de la entrevista se puede ver a continuacion:

Bienvenida
2 min - Plantear el escenario

Recolectar informacién demografica |
2 min - Perfilar consumidor

Contar una historia 1]
2 min - Establecer contexto del problema/

Demostracién
15 min - Probar solucién

Probar el precio
3 min - Fuentes de ingresos

Cerrando
2min - Comprometer

Documentar resultados
5 min

Diagrama 4: Script entrevista de soluciéon

Durante la demo, junto con mostrar el producto, es importante preguntar y documentar las
apreciaciones de los clientes con respecto al mismo, por ejemplo, que partes del producto son las
mas utiles, o que funcionalidades echan de menos.

La otra parte importante de la entrevista es evaluar el precio. En general, el proceso de poner precio
por un producto es un proceso complicado, sobre todo si es que se estd tratando de vender el
producto a un cliente (En vez de que éste te solicite o encargue la construccién de uno). Sobre este
punto la principal indicacién es no preguntar cuanto se estaria dispuesto a pagar por el producto,
sino que indicarles un precio, esto probablemente dara inicio a una negociacién que terminara con
el verdadero precio que el cliente esta dispuesto a pagar.



Al igual que con la entrevista de problema, se debe preparar una pauta que permita luego la
comparaciéon de resultados.

2.3 Lean Startup [4]

En el contexto de un emprendimiento, se debe contar con una plataforma y metodologia de trabajo
optimizada para cambiar rapidamente, de acuerdo principalmente al conocimiento adquirido de los
mismos clientes. Una metodologia que cumple estos requisitos y que sera usada en este proyecto
es la de Lean Startup, propuesta por Eric Ries en el afio 2008.

Esta metodologia se basa en maximizar la obtencién de “aprendizaje validado” a partir de los
clientes, es decir, llevar las ideas a un producto real y someterla a la prueba con los posibles usuarios
que se haya identificado, con el fin de validar que se obtiene el comportamiento esperado o no.
Para lograr esto es fundamental trabajar en ciclos cortos siguiendo lo que se llama el Circuito del
Feedback.

Aprender

Diagrama 5: El circuito del Feedback

Para poder poner en marcha este circuito, el primer paso es crear el producto mas pequeiio posible
gue permita probar la solucidn, o las partes mds importantes de esta. Esto es denominado el Minimo
Producto Viable (MPV). Para ello, se debe identificar un segmento de usuarios que estén mas
dispuestos a utilizar la aplicacidn, incluso si solo contiene una funcionalidad limitada y tiene
presencia de errores, estos son los denominados Early Adopters y es a quienes debe estar enfocado
el desarrollo de este primer producto.

Ademas, para poder medir correctamente el comportamiento de los usuarios, es necesario definir
una serie de métricas, denominadas indicadores accionables, cuya principal caracteristica es que
muestran claramente una relacidn de causa — efecto, de modo que permiten medir el impacto que
tienen los cambios que se realizan a la aplicacion. Por ejemplo, una métrica de este tipo seria:
“usuarios que realizan una busqueda al entrar por primera vez al sitio”. Esta nos indica claramente
la efectividad de la Landing page o pagina de presentacién de la aplicacidon, ya que muestra cuantos
usuarios fueron convencidos por esta de que Encuéntrelo es el lugar donde van a encontrar al
proveedor de servicios que estan buscando.



Finalmente, a partir de los datos obtenidos por los indicadores accionables se obtiene el aprendizaje
validado buscado, que permite decidir si se estd avanzando en la senda correcta, en cuyo caso se
debe perseverar y seguir mejorando, o si en realidad es necesario cambiar de rumbo y probar una
nueva estrategia para llegar a lo que quieren los clientes (Proceso que se denomina pivotear).
Teniendo esta decisién tomada surgen las nuevas ideas que reinician el circuito.

2.3.1 Hasta cuando iterar

¢Hasta cuando se debe seguir intentando lograr que un emprendimiento funcione? La principal
respuesta a esta pregunta es: Hasta que quedarse sin recursos, principalmente monetarios. El
emprendimiento digital tiene la gran ventaja de tener costos de entrada muy bajos, por lo que el
verdadero limitante para un equipo en este tipo de proyectos suele ser el tiempo que se estd
dispuesto a invertir en él.

El objetivo inicial de todo emprendimiento es lograr su Market fit, o ajuste de mercado. No existe
una definicién formal para este concepto, pero tiene que ver con lograr tener una base de clientes
que estdn usando el producto creado y que se tiene un modelo de negocios escalable, es decir, que
con una inyeccidn adecuada de recursos, se pueda crecer exponencialmente. Una medida heuristica
bastante popular para medir el Market fit es la propuesta por Sean Ellis: Achieving product/market
fit requires at least 40% of users saying they would be “very disappointed” without your product [5].
Es decir, el producto debe ser imprescindible para al menos un 40% de sus usuarios.

2.4 A/B testing

Al probar mejoras realizadas a una aplicacion en funcionamiento, es necesario poder asegurar que
los cambios medidos en las métricas se deban a las mejoras, y no a factores externos. Por ejemplo,
basta algo tan simple como que una persona influyente mencione esta aplicaciéon en sus redes
sociales para que se experimente un aumento explosivo de visitas a dicha aplicacion. Por lo que si
en ese momento se estaba midiendo la efectividad de mejoras realizadas al sitio, se obtendran
conclusiones incorrectas. Para evitar este problema se puede usar la técnica del A/B Testing.

Esta técnica se utiliza para describir experimentos aleatorios utilizando dos variables, una de control,
y otra dependiente. En el caso especifico del desarrollo web, se deja la versidn antigua del sitio como
variable de control, y una nueva como la variable dependiente. Luego, el trafico del sitio es divido
en alguna proporcién entre estas dos versiones del sitio, y se mide el rendimiento de cada una en
base a las métricas definidas para la aplicacion.

2.5 Pruebas de usabilidad por observacion

Las pruebas de usabilidad corresponden a una serie de técnicas aplicadas para evaluar la calidad del
funcionamiento de una aplicacién, en términos de que tan bien cumple con el propdsito para la que
fue disefiada. Esto tiene que ver principalmente con el disefio de las interfaces y las respuestas de
la aplicacidn a las interacciones de los usuarios.
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En este proyecto se aplicara el método de evaluacion de usabilidad por observacion cerrada, con
thinking aloud, descrita por Jakob Nielsen en su libro Usability Engineering [7]. Esta consiste en pedir
a un participante que realice una serie de tareas pre establecidas fijas dentro de la aplicacién, y
observar como las hace, anotando los resultados en una pauta que se elabora previamente. En todo
momento el participante debe “pensar en voz alta”, indicando todo lo que pasa por su mente
mientras realiza las tareas. Ademas, el evaluador debe evitar ayudar o tratar de guiar al participante,
solo debe limitarse, dentro de lo posible, a anunciar la tarea a realizar y anotar los resultados
observados.

Este método entrega informacién fundamentalmente cualitativa (lo que piensa el participante al
usar la aplicacion) y es util para detectar problemas con interfaces poco claras, que complican el uso
del sistema e incluso errores de software, ya que los participantes pueden probar libremente las
funcionalidades disponibles y eventualmente encontrar alguna con problemas.

2.6 TestDriven Development (TDD)

El desarrollo guiado por pruebas, o TDD por sus siglas en inglés, es un proceso de desarrollo de
software en ciclos cortos de iteracidon. Este proceso se basa en las técnicas de Refactoring y Unit
Test. El proceso comienza con la escritura de uno o varios tests que definen el comportamiento de
la nueva funcionalidad que se desea implementar, por supuesto, estos tests debiesen fallar
inicialmente. Luego, se escribe el cddigo mds simple posible que sea capaz de pasar los tests.
Finalmente, este cddigo es re-factorizado hasta alcanzar estdndares aceptables de calidad.

El uso de TDD permite construir software sdlido, ya que cada test creado actla como un contrato
de funcionamiento. De este modo, si un nuevo cambio introduce algin error en alguna
funcionalidad ya existente, se detectaria el problema al ejecutar los correspondientes tests. Poseer
esta seguridad de funcionamiento es fundamental en un emprendimiento, ya que en el contexto de
alta incertidumbre el software construido estd cambiando constantemente, sobre todo después de
ser puesto en produccién, lo que hace aun mas critico el asegurar el correcto funcionamiento del
mismo.
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3 Validacion del problema

Como se menciond anteriormente, este proyecto se desarrolla en un contexto de alta
incertidumbre, por lo que la primera accién que se realizo fue “salir de la oficina” e ir a aprender de
los clientes, para lograr identificar y validar la existencia de los problemas que motivaron el
desarrollo de este proyecto.

3.1 Metodologia

En esta primera fase del proyecto se utilizaron las siguientes técnicas:

Técnica Referencia  Justificacion

D.AK.A 2.1 El proyecto se encuentra en una fase de alta incertidumbre,
por lo que es necesario enfocar todos los esfuerzos en la
creacion de conocimiento (Primera fase de la metodologia).

Entrevistas de 2.2.1 Las entrevistas constituyen una excelente forma primera

problema aproximacién a los clientes, y permiten comprobar de
manera sencilla que los problemas detectados son reales.

Lean Startup 2.3 Siguiendo esta metodologia se elaboraron dos pequefios

experimentos, en forma de aplicacion web, para obtener
aprendizaje validado a partir de los usuarios que la usaban.

A/B Testing 2.4 Luego de obtener los resultados del primer experimento se
propusieron varias mejoras a la aplicacion que buscaban
mejorar las métricas del mismo (especificadas mas
adelante). El A/B testing se us6 para medir la efectividad de
estas mejoras.

3.2 Entrevistas de problema

Claramente, en el contexto de la busqueda de servicios hay dos actores involucrados: El que esta
buscando servicios o consumidor, y el que los puede proveer. Ambos se enfrentan a distintos
problemas al participar en esta situacion.

Del primer analisis de la situacién actual, se identificaron los siguientes problemas, en calidad de
hipétesis:

3.2.1 Problemas de los consumidores
1. Al preguntar a los conocidos por “datos”, se encuentran pocos o ningun resultado.
2. Al buscar proveedores de servicios en portales en linea es dificil y arriesgado decidirse por
alguno, ya que no hay informacion disponible sobre la calidad de su trabajo.
3. Al encontrar un dato de un proveedor de servicios muchas veces ocurre que este no tiene
disponibilidad para cuando se lo necesita.

3.2.2 Problemas de los proveedores de servicios
1. Hay poca visibilidad de mi trabajo.
2. No puedo optimizar mi agenda de trabajo.
3. Tengo que invertir mucho tiempo en gestionar nuevos clientes.
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3.3 Resultados de las entrevistas
Se prepararon dos pautas de entrevistas para documentar los resultados (que se pueden ver en los
anexos 8.1y 8.2) y los resultados obtenidos son los siguientes.

3.3.1 Consumidores de servicios

Se realizaron 10 entrevistas, las que en promedio duraron unos 20 minutos. El 50% de los
entrevistados estaba en el rango de edad de los 18 a los 25 afos, el resto se trataba de personas
mayores.

Los resultados obtenidos mas importantes son los siguientes:

e Labusqueda de servicios es una actividad esporadica (pocas veces al mes o incluso menos)
ya que solo se hace en caso de necesidad o al momento de tener un proyecto nuevo.

e El problema ndmero dos fue calificado como el mas importante, mientras que el 3 no fue
considerado como un problema relevante (se puede esperar a un buen proveedor de
servicios en la mayoria de los casos).

e Las personas tienen sus “datos de confianza”, proveedores a los que ya han contratado y
saben que su trabajo es de calidad. Por supuesto estos son los primeros en ser contactados
y solo se inicia una busqueda si es que estos proveedores no pueden atenderlos o solucionar
su problema.

e Tal como se planted en la necesidad, se valora bastante que un dato provenga de un
conocido, lo cual puede ser una buena fuente para mejorar la confianza en el sistema.

e Las busquedas de servicios mas comunes que realizaron son: gasfiter, servicios técnicos,
mecanicos.

e 3 de los entrevistados manifestaron que es importante que un proveedor otorgue una
buena atencién al cliente, mas aun, la decisiéon de contratar a alguien nuevo pasa muchas
veces por la calidad de la primera atencion.

3.3.2 Proveedores de servicios

Se realizaron 6 entrevistas, que en promedio duraron media hora. Cuatro de los entrevistados
trabajaban a tiempo completo ofreciendo sus servicios, el resto lo realizaba como una actividad
complementaria a sus quehaceres. Los entrevistados realizaban los siguientes servicios: Reparacién
de computadores, peluqueria, tatuajes y disefio y confeccidn de bolsos personalizados.

Los resultados obtenidos mds importantes son los siguientes:

e Cuatro de los entrevistados consideraron que el problema mds importante era el primero,
es decir, la visibilidad del trabajo que realizan. En otras palabras, consideran un problema
importante el cdmo mostrar la calidad de sus trabajos realizados, ya que en el fondo esta
es la forma de justificar que son buenos proveedores de servicios.
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e Los otros dos entrevistados consideraron que el problema mas importante era la gestion de
nuevos clientes. Se destaca el hecho de que como proveedores deben dar una buena
atencién a un cliente incluso sin que esto se traduzca necesariamente en una venta (es decir
la contratacion del servicio). Esto se condice con el Ultimo punto concluido de las entrevistas
de los consumidores: la calidad de la atencién es un factor determinante para contratar un
servicio.

e Todos los proveedores manifestaron que la mayor parte de sus clientes nuevos llegaban
“dateados”, es decir, que un cliente antiguo lo habia recomendado.

e Tres de los cuatro proveedores que se dedicaban a tiempo completo a ofrecer su servicio
manifestaron que tener presencia en la web era un problema. Habian intentado publicar
anuncios en portales conocidos como Yapo.cl o tener una cuenta en Facebook, incluso dos
de ellos tenian sitios web. Sin embargo todos sentian que no estaban aprovechando el
potencial que ofrece este canal de comunicacidn, ya que les era dificil administrarlo y les
consumia demasiado tiempo.

3.3.3 Aprendizaje obtenido
De esta primera fase de entrevistas se obtuvieron varias conclusiones importantes:

En primer lugar se debe aceptar que la busqueda de servicios es una actividad que se realiza pocas
veces en mucho tiempo. Esto significa que, independientemente de lo bien (o mal) que funcione
encuentrelo.cl, un consumidor de servicios solo lo usara una vez, y en caso de que efectivamente le
sea util, es posible que lo vuelva a utilizar en una ocasién futura. Ademas, si un consumidor
encuentra a un buen proveedor, es muy probable que vuelva a recurrir a él en caso de una nueva
necesidad similar sin consultar el sistema.

Por otro lado, la necesidad de encontrar servicios en la web es efectiva, es decir, es algo que los
consumidores si realizan y que las alternativas existentes no resuelven de una manera satisfactoria.
Esto no se debe a la falta de resultados, si no a la falta de confianza en ellos, ya que al no tener
ninguna referencia sobre el proveedor que se esta consultando, no se puede prever cdmo sera la
calidad del trabajo realizado.

Efectivamente en los proveedores existe esta necesidad de dar a conocer su trabajo, con el fin de
que los nuevos posibles clientes pueden confiar en la calidad del servicio que realizan y se decidan
a contratarlos. Este dar a conocer su trabajo se traduce como mostrar los resultados de los servicios
provistos a clientes anteriores o, lo que es lo mismo, que estos lo recomienden.

Este proceso de recomendar que realizan los clientes antiguos, es la forma mas efectiva de
publicidad para los proveedores (la mayor parte de los nuevos clientes llegan “dateados”). Sin
embargo, actualmente no tienen ninguna forma de controlarla o fomentarla. Este punto constituye
la mayor oportunidad para encuentrelo.cl.

Por otro lado, se detectd otra oportunidad interesante: El hecho de que los proveedores reconocen
la enorme utilidad de aprovechar efectivamente la web para darse a conocer, y que sin embargo se
sienten incapaces de tener una presencia en este medio. Encuéntrelo debe ser un portal donde los
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proveedores puedan administrar facilmente sus anuncios, y la mayor parte del trabajo la haga el
mismo sistema.

A pesar que se detectaron oportunidades importantes por el lado de los proveedores, el proyecto
se enfrenta a un gran riesgo: La busqueda de servicios es una actividad esporadica. Y por lo tanto,
se requiere una gran masa de consumidores buscando servicios constantemente, para que la
plataforma sea un lugar atractivo donde los proveedores de servicios deseen estar.

Con este punto en consideracion se decidié que la siguiente fase del proyecto fuese descubrir qué
es lo que necesitan los consumidores y cdmo motivarlos a usar una aplicaciéon como Encuéntrelo.
Para esto se decidid hacer un experimento, en forma de aplicacion web, para intentar captar la
atencion de los consumidores.

3.4 Experimento 1

El primer experimento consistid en desarrollar una pequefia Landing page, que diera a conocer
Encuéntrelo a los consumidores. Su propuesta de valor para ellos era bastante simple: “El servicio
que buscas, lo encontramos para ti”.

La aplicaciéon tenia 3 secciones: Landing page, explicacién del funcionamiento y formulario para
solicitar servicios. En este ultimo los consumidores debian ingresar qué es lo que necesitan, en que
comuna de Santiago, sus datos de contacto y la urgencia de la solicitud: uno o dos dias, dentro de
la semana o a largo plazo.

La promesa de la aplicacién fue que, en un plazo razonable, se le responderia la solicitud via email,
con datos de proveedores de servicios que les podrian ser utiles.

Una vez construida, la aplicacidon quedo disponible en la URL http://encuentrelo.herokuapp.com/ .

3.4.1 Requisitos del experimento

Dado que se trata de una aplicacién web, es necesario configurar un servidor que la aloje. Ademas
es necesario almacenar las solicitudes de servicios que hacen los usuarios, por lo que se debe contar
con un motor de bases de datos que realice dicha labor.

Se espera que este software vaya cambiando rapidamente, sobre todo una vez puesto en
produccién, por lo que es necesario contar con un sistema de control de versiones de software.

La eleccidn de las tecnologias utilizadas para construir este experimento se hizo pensando en que la
aplicacion final también ocuparia dichas herramientas, por lo que, a pesar de los requerimientos
simples que tiene este experimento, se buscd y escogié un framework para realizar aplicaciones
web.

15


http://encuentrelo.herokuapp.com/

3.4.2 Ambiente de desarrollo

3.4.2.1 Lenguaje de programacién y Framework

Para desarrollar la aplicaciéon web se escogié el uso del lenguaje Python, especificamente usando el
framework MVT (Model-View-Template) Django. MVT es una arquitectura muy parecida al Modelo
Vista Controlador convencional, con la diferencia de que en Django la capa que actla como
controlador es la vista, y para presentar los datos al usuario final de ocupa un sistema de templates
general para toda la aplicacidn, al contrario de las vistas acopladas al controlador de la arquitectura
MVC usual.

Actualmente existen varias herramientas para el desarrollo de este tipo de aplicaciones web en el
mercado, como por ejemplo los framework CakePhp, Symphony y Codelgniter, escritos en el
lenguaje PHP, RubyOnRails de Ruby, o Struts, de Java. Todas estas alternativas estdn disponibles de
forma gratuita, sin embargo la eleccién de Python y Django se debe a los siguientes motivos:

e Sintaxis compacta, ordenada y legible de Python: Este lenguaje de programacion fue

concebido bajo una serie de principios que apuntan hacia la legibilidad y transparencia del
cadigo escrito, lo que se conoce como el Zen de Python [8]. En la préctica, esto hace que la
sintaxis sea mucho mas simple en comparacion a otros lenguajes populares como Java, C,
C++ o Php.

e Servidor web optimizado para Django: Tal como se explicard y justificarda mas adelante, se

escogio el uso de Heroku como servidor web, el cual se encuentra optimizado para
funcionar con aplicaciones escritas en este framework, casi sin la necesidad de
configuraciones adicionales.

e Software Open Source: Django se encuentra disponible al publico bajo una licencia BSD, por

lo que es posible utilizar, cambiar y extender su cédigo fuente gratuitamente, incluso para
aplicaciones comerciales. Esto ha fomentado el crecimiento de la comunidad en torno a
este framework y por ende la disponibilidad de plugins, templates, librerias y soluciones a
los problemas mds comunes a los que se enfrenta un desarrollador al usar esta herramienta,
lo que acelera el desarrollo de aplicaciones.

También se debe destacar que los desarrolladores del equipo tenian amplia experiencia en el uso
de Django (y por lo tanto de Python) por lo cual se pudo evitar el costo adicional, en tiempo, que se
tiene al aprender una tecnologia nueva.

3.4.2.2 Motor de base de datos

Como motor de base de datos relacionales se escogid PostgreSQL, Software Open Source, entregado
bajo licencia BSD, que provee todas las funcionalidades necesarias para el desarrollo de esta
aplicacion. Su eleccion se debe principalmente a que es gratuito incluso en aplicaciones comerciales
(Al contrario de su principal competidor, MySql). Ademds, Heroku provee automaticamente una
instancia de este motor para sus aplicaciones, lista para ser utilizada, lo que acelera
considerablemente la puesta en marcha del proyecto.
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3.4.2.3 Servidor web

Como servidor de produccidn se escogid utilizar Heroku, que provee este servicio de manera gratuita
(en primera instancia) y que se encuentra optimizado para soportar aplicaciones construidas usando
el framework Django (entre otras alternativas). Una de sus principales ventajas es que ofrece la
posibilidad de crecimiento en demanda, partiendo desde una configuracidon de servidor bdsica
gratuita, a la cual se le puede aumentar la asignacion de recursos (CPU y memoria Ram)
gradualmente. Ademas, como motor de base de datos, Heroku provee gratuitamente una instancia
de PostgreSql.

3.4.2.4 Control de versiones

Como sistema de control de versiones se utilizara Git, que ofrece todas las funcionalidades
necesarias para mantener un desarrollo ordenado del software. Adicionalmente se utilizara el
servidor Bitbucket para almacenar las versiones del cddigo fuente. Se escogid principalmente por la
capacidad de ofrecer repositorios de software privados.

3.4.3 Diseilo de interfaces de usuario
Las interfaces que de disefiaros para este experimento fueron las siguientes:

E”Cllehtl‘e/o.C/ COMO FUNCIONAMOS PROBAR

El servicio que buscas

LO ENCONTRAMOS PARA TI
| s

Imagen 1: Landing page original Encuéntrelo
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Encuentrelo.cl PROBAR

¢COMO FUNCIONAMOS?

Solicitas Lo buscamos Te respondemos
Describenos que servicio estas buscando, para cuando Con tu solicitud, buscamos y encontramos a los Con las respuestas de los proveedores, te enviamos
y en que lugar lo necesitas proveedores de servicios que necesitas y verificamos sus datos para que puedas contactarlos

que te puedan ayudar

Imagen 2: Funcionamiento de Encuéntrelo

Encuentrelo.cl COMO FUNCIONAMOS -

CUENTANOS: ¢QUE NECESITAS?

Para cuando lo necesitas:

Para hoy o mafiana L

Imagen 3: Formulario para solicitar servicios
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3.4.4 Meétricas de la aplicacion

Para este primer experimento, de definieron dos métricas importantes:

Tasa de rebote: Porcentaje que indica cuantos de los nuevos visitantes del sitio se retiran
de él inmediatamente, sin realizar ninguna accién. Estd directamente relacionado con la
efectividad de la Landing page. Un buen objetivo inicial es mantener esta tasa bajo un 50%.
Consumidores que solicitan una busqueda: Esto quiere decir, la cantidad de usuarios del

sitio que efectivamente se animaron a probar el servicio ofrecido en este experimento.
Como de antemano se sabe que la busqueda de servicios es una actividad esporadica, no se
puede esperar que este valor sea muy alto (muchos visitantes curiosos no tendran ninguna
necesidad que cubrir en ese momento) sin embargo, se espera conseguir que un 20% de los
visitantes se animen a probar el servicio.

Para poder medir estas métricas se utilizd la herramienta Google Analytics, especialmente disefiada

para analizar parametros de funcionamiento de aplicaciones web.

3.4.5

Canales de difusion

No basta con crear una aplicacién, dejarla disponible en la web y esperar a que los usuarios

empiecen a entrar a ella, es necesario definir estrategias claras de difusidén y qué canales se utilizaran

para ello.

Para este caso se establecieron 3 canales de difusion:

3.4.6

Facebook: Se cred una Pdagina de Encuéntrelo, y se programé la generacién de contenido
cada 2 dias, durante tres semanas. Estos contenidos consistian en una pequefia frase
destacando la propuesta de valor, por ejemplo: “éHa fallado tu celular y necesitas un
servicio técnico? Ingresa a http://encuentrelo.herokuapp.com/ y lo encontramos para ti”
U-cursos: Se presentd la aplicacion y se hizo difusién de ella a través de este portal
universitario de la Universidad de Chile.

Pagina de Facebook Ingenieros civiles industriales UNAB: Al igual que u-cursos, consiste en

un lugar de encuentro para todos los estudiantes de Ingenieria civil Industrial de la
universidad Andrés Bello.

Resultados del experimento

El experimento fue ejecutado durante 3 semanas, los resultados obtenidos fueron los siguientes:

Se obtuvieron 404 visitas uUnicas.

La tasa de rebote fue de un 87%.

15 usuarios realizaron una solicitud de servicios, por lo que esta métrica fue de un 3%. Pero
de estas, solo 8 correspondieron realmente a servicios, mientras que el resto correspondio
a solicitudes falsas o de productos.

Gracias a la herramienta de Google Analytics, es posible ver desde donde provinieron las visitas al

sitio:
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M Direct

M Social

M Organic Search
Referral

d

Grafico 1: Origen de las visitas a Encuéntrelo experimento 1

Como se puede ver, la mayor parte de las visitas provino de forma directa, es decir, hizo clic en un
link al sitio o escribid la encuentrelo.cl en su navegador. Mientras que solo el 23,5% vino desde una
red social como Facebook o Twitter.

3.4.7 Analisis de los resultados
En primera instancia los resultados son bastante desalentadores, ya que no se logré cumplir con
ninguna de las métricas propuestas para la aplicacion.

Sin embargo, se aprovecharon las solicitudes recibidas para buscar y contactar a proveedores de
servicios reales que pudieran atender a estos consumidores. A estos proveedores contactados se
les informo de la existencia de Encuentrelo.cl como portal para buscar y ofrecer servicios, y que se
tenia a un posible cliente interesado en el suyo. El 100% de ellos se mostraron interesados en la
aplicacion, y dispuestos a ser parte de ella, lo cual viene a reforzar lo encontrado durante la fase de
entrevistas a proveedores de servicios, es decir, que existe un interés real por parte de ellos en usar
una aplicacién como Encuéntrelo.

Ante este escenario, se decidié intentar mejorar los resultados obtenidos, principalmente, lograr
una mejor tasa de usuarios solicitando servicios.

3.5 Experimento 2: mejorar los resultados obtenidos
En este experimento, el objetivo es mejorar los resultados obtenidos, consiguiendo que mas
personas prueben el servicio de encuentrelo.cl. Las mejoras propuestas son las siguientes:

Problema Posible causa Mejora propuesta

Se obtuvo una baja El formulario para solicitar Crear una version del sitio con el
tasa de usuarios servicios se encuentra en la formulario de solicitud de servicio en la
solicitando servicios tercera pdgina, y muchos primera pagina.

(3%) usuarios abandonan el sitio

antes de llegar a él.
Se hicieron solicitudes = Servicio es un concepto muy Cambiar el campo “servicio” del
que no correspondian amplio que incluye muchas formulario a un listado, donde se
a servicios (46%) categorias, y no es claro incluyan ejemplos de servicios que se
pueden solicitar. Adicionalmente estara
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cuales de ellas se pueden Ila opcidn “otros” que permite ingresar
encontrar en esta aplicaciéon.  una nuevo tipo.
Mostrar de forma grafica ejemplos de
servicios que se pueden encontrar, en la
primera pagina del sitio.

Para poder medir el impacto de la segunda mejora, se definid la siguiente métrica:

e Solicitudes que corresponden a un servicio: Porcentaje de las solicitudes recibidas que son

validas, esto quiere decir, que estén solicitando efectivamente un servicio y que sea dentro
de la region Metropolitana.

La nueva version del sitio se puede ver a continuacion:

Encuentrelo.cl COMO FUNCIONAMOS  PROBAR

El serv iCiO que buscas Indicanos que necesitas:

LO ENCONTRAMOS
PARA Ti

Servitos parael Eventos y Asesort y Consultoria
Hogar Entretencion Profesionsl

¥ muchos mas

Imagen 4: Nueva version de Encuéntrelo

Para medir el impacto real de esta mejora se utilizd la técnica del A/B testing, que se configurd a
través de la plataforma de Google Analytics, y se dividio el trafico del sitio en partes iguales para las
dos versiones.

Para la ejecucidn de este experimento, se decidid reforzar la presencia en la red social Facebook, de
modo que solo se realizé difusion por medio de esta red social, publicando diariamente anuncios
con imagenes invitando a probar la aplicacién, esta difusion se mantuvo por dos semanas. Un
ejemplo de estos anuncios se puede ver a continuacion:
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. Encuéntrelo

¢ Tu #celular esta con fallas?
En encuéntrelo te damos el dato del servicio técnico que necesitas

Necesitas un

é¢Servicio Técnico?

@e®

En Encucntrelo, €l servicio que buscas
LO ENCONTRAMOS PARATI
= www.Encuentrelocl [ Encuentrelocl w Encuentrelocl

Imagen 5: Ejemplo de anuncio en Facebook

3.5.1 Resultados obtenidos
Los resultados obtenidos fueron los siguientes:

3.5.2

Se obtuvieron 75 visitas Unicas.

La tasa de rebote fue de un 65%.

Solo se recibieron 2 solicitudes de servicios, una en la versidn original y otra en la nueva, lo
que corresponde a un 2.6%.

De estas solicitudes, el 100% de ellas fueron validas.

Analisis de resultados

La principal conclusién que se puede obtener de este resultado es que no se logré captar

efectivamente la atenciéon de los consumidores de servicios. Con un niumero tan bajo de visitas, es

arriesgado concluir algo sobre la efectividad de las mejoras propuestas.

Una explicacidn a estos malos resultados es la inefectividad de la campafia publicitaria realizada en

Facebook para convencer a los usuarios de ingresar al sitio. Esto se puede comprobar al analizar el

origen de un visitante en el trafico del durante el experimento 2:
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Grafico 2: Origen de las visitas a Encuéntrelo experimento 2

En el grafico se puede observar que el 63.3% del total de visitantes Unicos del sitio ingreso de forma
directa, y solo 10.9% de los usuarios provinieron de una red social, en este caso Facebook o Twitter.
El tiempo que lleva funcionando encuentrelo.cl hizo que mejorara su posicionamiento en los
motores de busqueda, por lo que el nimero de ingresos al sitio a través de buscadores alcanzé un
11.7 %.

Esto nos permite concluir que la difusidn en canales alternativos, como U-cursos, fue mucho mas
efectiva que el uso de las redes sociales, y que hay que intentar mejorar el posicionamiento en los
motores de busqueda, para mejorar la llegada de visitas desde estas fuentes.

3.6 Pivotear

Los resultados obtenidos en la fase de experimentacién permiten concluir que no se ha logrado
captar el interés de los consumidores de servicios y tener una buena cantidad de usuarios probando
encuentrelo.cl. Por lo tanto, estos experimentos ya no cumplen con su objetivo principal, que es ser
una buena fuente de aprendizaje, tanto de los intereses de los consumidores, como de los mismos
proveedores, al ser contactados para atenderlos.

De modo que es necesario cambiar el enfoque del proyecto e intentar avanzar por otro camino,
proceso que en la metodologia Lean Startup se denomina pivotear.
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4 Solucion propuesta

Durante esta fase del proyecto el objetivo fue abordar el problema teniendo como eje central a los
proveedores de servicios. El aprendizaje que se ha obtenido hasta el momento ha permitido
identificar una serie de oportunidades, que se pueden aprovechar para construir un software que
realmente genere valor para los clientes.

4.1 Metodologia

En esta fase del proyecto se utilizaron las siguientes técnicas:

Técnica Referencia  Justificacion

D.A.K.A 2.1 Ahora se tiene suficiente conocimiento sobre el problema
gue se desea resolver como para proponer una solucién al
mismo, es decir, para generar valor. De modo que el
proyecto se encuentra en la segunda fase de la metodologia.

Lean Startup 2.3 A partir del aprendizaje ya obtenido en la fase previa del
proyecto, se elaboré una propuesta de valor para
encuentrelo.cl (especificada mas adelante) y se procedio a
construir un MPV para probarla.

TDD 2.6 A pesar de que se construyé el producto mds pequefio
posible que genere valor (un MPV), se trata de una
aplicacion de tamafio considerable. Por ello se usé TDD para
garantizar el buen funcionamiento de la aplicacién a nivel de
modelos y vistas.

Pruebas de 2.5 Una vez listo el MPV, se realizaron pruebas de usabilidad por
usabilidad por observacién (en una fase previa al lanzamiento de la
observacién aplicacion) para detectar problemas con las interfaces de

usuario y posibles errores de programacion.

4.2 Recapitulacion del aprendizaje obtenido

Alo largo de las distintas fases de este proyecto, se han obtenido diversos aprendizajes importantes,
desde los cuales se pueden obtener las oportunidades que se deben intentar aprovechar en esta
nueva iteracion. Por el lado de los proveedores, podemos destacar:

e La mayor parte de los nuevos clientes de un proveedor vienen referenciados o
recomendados por un cliente antiguo. Ellos reconocen este hecho, por lo que consideran
muy importante el dar a conocer su trabajo (Aumentar la visibilidad).

e Actualmente los proveedores dependen “de la buena voluntad” de un cliente antiguo para
recomendarlo, no tienen herramientas que permitan fomentar este comportamiento, o
donde quede visible esta recomendacion, para todos los interesados en ella.

e Existe un enorme interés por tener presencia en la web, sin embargo, este proceso es
muchas veces complicado para los proveedores, o imposible de administrar a largo plazo.
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e En resumen, los buenos proveedores tienen una trayectoria, una cartera de clientes
antiguos que lo respaldan y que garantizan su calidad. Sin embargo, este respaldo no es
facilmente visible para los nuevos clientes que necesitan contratar un servicio.

Por el lado de los consumidores:

e La busqueda de servicios es una actividad esporadica, no se puede esperar que un
consumidor de servicios sea usuario recurrente de la aplicacién.

e Encontrar datos de proveedores de servicios no es un gran problema, las aplicaciones
existentes lo resuelven, teniendo una gran cantidad de datos disponibles. El verdadero
problema es la confianza: cdmo se puede saber si un proveedor es de calidad o no.

e Los consumidores felices con el desempefio de un proveedor estdn dispuestos a
recomendarlo, de hecho, lo hacen cada vez que comparten o dan un dato a otra persona
gue lo solicita.

e La recomendacidn solo se da si alguien la solicita, no queda disponible para todos los
interesados en la calidad del trabajo de un proveedor en especifico.

Con todo este conocimiento adquirido sobre la necesidad que se habia detectado al principio y que
motivo la ejecucion de este proyecto, se estd en condiciones de proponer un producto que
efectivamente trate de satisfacer esta necesidad.

4.3 Minimo producto viable de Encuéntrelo

El primer paso para desarrollar un nuevo software es definir cual o cudles van a ser los problemas
gue este producto intentard solucionar y cémo lo hara, generando verdadero valor para los usuarios
del mismo. Esto es lo que se denomina la propuesta de valor.

4.3.1 Propuesta de valor
A partir de todo el aprendizaje obtenido durante la ejecucidn del proyecto, se ha elaborado la
siguiente lista de principios que guiara el diseiio y desarrollo del producto:

e Estaaplicacidn es un lugar donde los consumidores pueden elegir proveedores de servicios
con la confianza de que todas las alternativas son de calidad probada.

e La calidad de un proveedor se refleja en la felicidad de los clientes anteriores del mismo,
gue libremente lo recomiendan.

e Estas recomendaciones son la materializacion de la trayectoria de los proveedores, y
constituyen la mejor forma de publicidad que estos pueden tener.

e En encuentrelo.cl los usuarios no perderan el tiempo, sabran rapidamente si lo que
necesitan lo pueden encontrar en el sitio o no. Ademds, se pondra énfasis en que toda la
informacidn disponible sea valida, evitando los falsos positivos.

e En esencia, encuentrelo.cl es el sitio donde puedes encontrar a los mejores proveedores
de servicios.
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4.3.2 Diseiio de la aplicacion

Este software tiene dos usuarios claramente identificados: el consumidor y el proveedor. Para los
primeros, la propuesta de valor se traduce a que el sitio debe incluir un buscador donde solo se
puedan encontrar proveedores cuya calidad esté reflejada por las recomendaciones que han
recibido de sus clientes anteriores. Ademads se debe especificar claramente que tipos de servicios se
pueden encontrar en la plataforma, para que el consumidor pueda decidir rapidamente si es que
estd lo que necesita o no.

El consumidor vera avisos de proveedores agrupados por categorias. Este aviso contendra un titulo,
descripcidn, los datos de contacto y las recomendaciones, siendo obligatorio el correo electrénico
dentro de estos datos. Se garantizard que este campo sea vdlido mediante el envio de un correo de
verificacidon al momento de crear una cuenta.

Dado que es imposible abarcar efectivamente a todos los tipos de servicios que se pueden ofrecer,
se decidid partir con un subconjunto muy acotado de estos: Servicio técnico de celulares y de
computadores. Esta eleccidn se debe a que se tiene amplio conocimiento sobre este mercado, lo
que ayudara a entender a los proveedores y a convencerlos de que ingresen a Encuéntrelo.

Para que esta garantia de calidad en servicios sea efectiva, es necesario imponer condiciones de
entrada a los proveedores que deseen estar presentes en la aplicacidn. Por lo tanto, en el formulario
de creacién de anuncio se pedira a los proveedores que escriban una lista de correos electrdnicos
de clientes antiguos, para que estos tengan la oportunidad de recomendarlo. El proveedor deberd
lograr que un minimo de 5 de estos clientes le den su recomendacidn, antes de que su anuncio sea
efectivamente publicado.

4.3.2.1 Estructura interna

En Django, los proyectos se dividen en mddulos légicos denominados Apps, cada uno de estos
contiene modelos y vistas para controlar el flujo de la aplicacidon en dichos mddulos. La capa de
presentacion o Templates se maneja de forma separada y es Unica para todas las aplicaciones del
proyecto. La estructura de la aplicacion es la siguiente (mostrando las partes mas relevantes):
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Diagrama 6: Estructura interna del MPV

Ads: Este mdédulo maneja los anuncios (Ads) de los proveedores, se entiende que un proveedor
podria tener mas de un anuncio. El modelo Service contiene las categorias de servicios que se
ofrecen en la aplicacion.

Jobs: Un trabajo (Job) es la relacién entre un consumidor y un proveedor. Junto con la fecha de
realizacion del trabajo, se puede incluir una descripcion del servicio prestado, dato que es muy util
para los proveedores. Por ejemplo, es importante cuando tienen que revisar validez de las garantias
ofrecidas o simplemente, para entregar una mejor calidad de atencidn. Los trabajos deben ser
aceptados por los consumidores, en cuyo momento pueden dar una retroalimentacién (Feedback)
consistente en dos partes:

e iRecomendaria a este proveedor?
e Comentarios

Users: Django incluye por defecto un sistema de cuentas de usuarios, usando un username como
identificador Unico. Como este comportamiento no era Util en esta aplicacidn, se cred un nuevo
modelo de usuario (CustomUser) que utiliza el correo electronico como identificador Unico, y se
hizo compatible con el sistema de cuentas de usuario por defecto, por lo que el cambio es
transparente para el resto de la aplicacién.
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Algunos usuarios del sistema seran proveedores, por lo que es necesario guardar mas informacion
sobre ellos. Esto se realiza en el modelo Provider, que funciona como una extensién de CustomUser,
es decir, tienen una relaciéon uno-a-uno.

Pages: A pesar de ser una App de Django, actia como un simple respondedor de solicitudes,
cargando directamente paginas de los templates, sin hacer uso de un modelo. Fue sobre todo util
durante la fase de experimentacién del proyecto.

Static_root: Este directorio contiene todos los archivos estdticos de la aplicacién: CSS, script JS,
imagenes, etc.

Templates: Contiene los archivos HTML usados para presentar la informacion a los usuarios.

Encuentrelo: Esta carpeta es generada automaticamente al momento de crear el proyecto, contiene
los archivos de configuracién del mismo y el despachador de URL, que se encarga de mapear las URL
con las vistas de las distintas apps que deben atender las solicitudes.

4.3.2.2 Interfaces principales

La navegacion dentro de la aplicacion empieza en una landing page, donde se presenta la propuesta
de valor para los consumidores y un video promocional que intenta explicar el propésito de
Encuéntrelo. A continuacién se presentan dos botones, uno para ir al buscador de servicios, y otro
gue lleva al portal de proveedores. Dicha interface se puede ver a continuacion

Encuéntrelo BUSCADOR  PUBLICAR

LOS MEJORES SERVICIOS ESTAN AQUI

Proveedores recomendados en

[ ,
)
= neuentrelo

Servicio Técnico de
Computadores

Imagen 6: Landing page de Encuéntrelo

28



El portal de proveedores incluye una nueva Landing page, donde se presenta la propuesta de valor
para los proveedores, se puede ver a continuacion:

Encuentrelo COMO FUNCIONA

Clientes contentos

SON TU MEJOR PUBLICIDAD

@=,_ =@
©=w)e=E)
@ﬁ_@.%@

Anuncia en encuéntrelo y se parte de los mejores

Imagen 7: Landing page portal de proveedores

El botén “como funciona” lleva a una explicacién del proceso de creacidon de anuncio, que consta
basicamente de 3 pasos:

1. Creacidén de cuenta e ingreso de informacién de contacto.

2. Creacién del anuncio o servicio que se desea ofrecer.

3. Ingreso inicial de clientes, via correo electronico, para que puedan realizar su
recomendacion.

Finalmente se invita a los proveedores a probar la aplicacién. El producto se entregara en una
modalidad “Free trial”, teniendo una prueba gratis de 30 dias. El precio final para ocupar
encuentrelo.cl serd determinado mediante la interacciéon con proveedores de servicios reales, con
la ayuda de las entrevistas de solucién (ver 2.2.2)

Una vez registrado, comienza el proceso de creacién del anuncio, que es un formulario simple con
3 pasos, tal como se puede ver a continuacién:

29



Encuentrelo BUSCADOR  PUBLICAR

Informacion de contacto Informacién del aviso Agregar clientes

¢ COMO TE PODRAN CONTACTAR TUS NUEVOS CLIENTES ?

Email de contacto®

hmqe@qmail.com

Telefono fijo
Telefono celular
Direccion

Atiendo aqui

Atiendo a domicilio
(Los interesados tendran que consultar por la cobertura)

Imagen 8: Paso 1 creacién de anuncio

Erncuentrelo BUSCADOR  PUBLICAR

1

Informacién de contacto Informacién del aviso Agregar clientes

AGREGA LA INFORMACION PARA TU AVISO EN ENCUENTRELO
Servicio
Servicio técnico computadores r

Titulo del aviso

Descripcion (maximo 300 caracteres)

Imagen 9: paso 2 creacién de anuncio
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Encuéntrelo BUSCADOR  PUBLICAR

1 2

Informacién de contacto Informacién del aviso Agregar clientes

YA ESTAS CASI LISTO, PERO FALTA LO MAS IMPORTANTE, AGREGA CLIENTES QUE
RECOMIENDEN TU TRABAJO

Agrega los emails de tus clientes, separados por comas

MNECESITAS QUE AL MENOS 5 CLIENTES TE RECOMIENDEN PARA QUE TU AVISO SEA PUBLICADO, iAGREGA A TODOS LOS QUE PUEDAS!

Imagen 10: Paso 3 creacion de anuncio

Para los consumidores, se cred un simple buscador con el que ver los anuncios de los proveedores,
con la posibilidad de filtrar por tipo de servicio, tal como se puede ver a continuacién:

Encuéntrelo - PUBLICAR

ELIGE CON CONFIANZA

Que servicio necesitas| Servicio técnico de computadores ¥

MAQEQUIPOS SERVICIO TECNICO PC Y NOTEBOOKS © Atiendo a domicilio
Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit. Donec tempor massa at maill@gmail com n° de trabajos: 10
tellus porttitor, et laoreet sapien dapibus. Sed suscipit quam ac felis
condimentum pulvinar. Aenean dignissim dapibus massa. Praesent tempus 1-1234567 n* de recomendaciones: 10

placerat vanus. Sed et odio ornare, rhoncus nulla sed, malesuada ex. In metus 9.9876543

Las encinas 2302, providencia

PCJORGE FORMATEO Y REPARACION DE NOTEBOOKS © Atiendo 2 domicilio
Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit. Donec tempor massa at n° de trabajos: 10
tellus porttitor, et laoreet sapien dapibus. Sed suscipit quam ac felis
condimentum pulvinar. Aenean dignissim dapibus massa. Praesent tempus n° de recomendaciones: 8

placerat varius. Sed et odio ornare, thoncus nulla sed, malesuada ex. In metus

Imagen 11: Buscador de servicios

Finalmente, al hacer clic en “quienes me recomiendan” se pueden ver los comentarios de los
clientes de este proveedor que lo recomendaron. Esta informacion se despliega de la siguiente
manera:
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© RECOMIENDAN A MAQEQUIPOS

Juan Gonzales 20/11/2014
Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit. Etiam pellentesque rutrum
risus, vel ultricies turpis dignissim nec. Maecenas quis cras amet

Guillermo Perez 10/11/2014
Lorem ipsum doler sit amet, consectetur adipiscing elit. Etiam pellentesque rutrum
risus, vel ultricies turpis dignissim nec. Maecenas quis cras amet

Agustin Toloza 26/10/2014
Lorem ipsum doler sit amet, consectetur adipiscing elit. Etiam pellentesque rutrum
risus, vel ultricies turpis dignissim nec. Maecenas quis cras amet

Andrés Gonzales 20/10/2014
Lorem ipsum doler sit amet, consectetur adipiscing elit. Etiam pellentesque rutrum
risus, vel ultricies turpis dignissim nec. Maecenas quis cras amet

Juan Quevedo 10/10/2014
Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit. Etiam pellentesque rutrum
risus, vel ultricies turpis dignissim nec. Maecenas quis cras amet

Imagen 12: Revisar recomendaciones de proveedor

4.3.3 Métricas de la aplicacion
Para este MPV se definieron las siguientes métricas relevantes:

e Usuarios convencidos por la propuesta de valor: Porcentaje de usuarios que ingresan a la
pagina principal de Encuéntrelo y hacen clic en alguno de los dos botones de esta pagina.
Teniendo en consideracién el aprendizaje previo, no se espera que esta tasa sea muy alta,

pero se espera tener un valor superior al 50%.
e Proveedores convencidos por la propuesta de valor: Porcentaje de usuarios que ingresan a

la seccion de proveedores y deciden probar la aplicacién, es decir, hacen clic en el botén
para ir al formulario de registro. Dado que el principal objetivo de este MPV es captar el
interés de los proveedores, se espera un valor alto de esta métrica, mayor al 80%.

e Consumidores interesados en un proveedor: Porcentaje de consumidores que ingresan a la

seccion del buscador y se interesan por al menos un proveedor, por lo que consultan por
los datos de contacto de este. Lograr un valor alto de esta métrica reflejara el hecho de que
Encuéntrelo esta convenciendo a estos usuarios, se espera un valor superior al 70%.

32



4.4 Lanzamiento de la aplicacion

4.4.1

Canales de difusion

Para evitar el estancamiento ocurrido durante la ejecucidén del segundo experimento, para el

lanzamiento del MPV se diversificaron los canales de difusién, que serian los siguientes:

4.4.2

YouTube: El video promocional fue publicado usando esta plataforma y se usé en los otros
canales para apoyar la difusién.

U-cursos: Se utilizd nuevamente esta plataforma para presentar el producto ya que trajo
buenos resultados durante la ejecucién del primer experimento y sus usuarios suelen ser
buenos candidatos a ser early adopters, es decir, personas dispuestas a probar aplicaciones
nuevas. Se publicaron dos mensajes, uno a nivel FCFM y otro a nivel de universidad.
Facebook: Gracias a los experimentos previos, se logré obtener una pdgina con mas de 200
seguidores, por lo que tiene un potencial importante que se puede aprovechar para difundir
la nueva versién de la aplicacion. Se programaron mensajes diarios, centrados en los dos
tipos de servicios iniciales que se pueden encontrar en el sitio.

Google adwords: En esta ocasién, se aproveché este canal para aumentar el nimero de

visitas provenientes desde este buscador. Para esto se requiere la definicion de palabras
claves en busquedas y una inversién inicial de al menos $10 USD.

Pruebas de usabilidad

Tal como se definié previamente, se efectuaron pruebas de usabilidad basadas en observacién en

un servidor de pruebas cargado previamente con anuncios.

Para la prueba se definieron dos grandes tareas: Un proveedor que quiere registrarse y publicar su

anuncio, y un consumidor que necesita contratar un servicio. Estas tareas se sub-dividieron con el

fin de identificar mds claramente qué partes de las interfaces funcionan bien o mal. Las tareas

definidas son las siguientes:

Registrarse y publicar un anuncio como proveedor:

1.- Desde la pagina principal de Encuéntrelo, llegar al formulario para crearse una cuenta
como proveedor.

2.- Crearse una cuenta, ingresando email y contrasefia.

3.- Completar el paso 1 de creacidn de anuncio, ingresando todos los datos de contacto
pedidos.

4.- Completar el paso 2 de creacién de anuncio, seleccionando una categoria de servicio y
completando el titulo y descripciéon del mismo.

5.- Completar el paso 3 de creacidn de anuncio, ingresando al menos 5 correos
electrénicos validos.

Buscar un servicio:

6.- Desde la pagina principal de Encuéntrelo, llegar al buscador de servicios.
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7.- De los resultados disponibles, ver las recomendaciones de al menos uno de ellos.
8.- Ver los datos de contacto de al menos uno de los proveedores disponibles.

La pauta de observacidn utilizada se puede ver en el anexo 8.3

4.4.2.1 Resultados
Se realizaron 10 de estas pruebas, y los resultados mds importantes son los siguientes:

e Un 80% de los participantes fallaron la tarea 3. Cometian el error de no seguir el formato
pedido en los nimeros de teléfono y en la direccién.

e Enlatarea 3, ningun participante cambio su correo de contacto, todos usaron el mismo que
dieron al momento de registrarse, y un 50% de ellos entendié que se debia elegir o la opcidn
de atender en el lugar o la de atender a domicilio, cuando en realidad se podian elegir las
dos alternativas.

e Un 60% fallé en la tarea 5, principalmente por que no seguian el formato de email,email , la
mayoria trataba de usar como separador una coma y un espacio, lo que era marcado como
un error por el sistema. Sin embargo, el sistema permitia que esta informacién se enviara
aunque hubieran errores en el formato de los correos, lo que constituye un error de
funcionamiento.

e Cuando un campo tenia un error, el borde de este cambia a color rojo, sin embargo este
cambio no era detectado facilmente por los usuarios, y aunque lo detectaran, tampoco
sabian cual era el error a solucionar.

e El buscador de servicios tuvo la aceptacion del 100% de los participantes, ninguno fallo en
las actividades pedidas y destacaron la simplicidad de uso del sistema.

e Un 60% manifestd que falta explicar mas cudles son las ventajas del sitio para los
proveedores.

4.4.2.2 Mejoras propuestas
A partir de los resultados observados en las pruebas de usabilidad realizadas, se proponen las
siguientes mejoras a realizar en la aplicacion:

e Corregir el error de que se puede ingresar una lista de correos de clientes errénea en el
sistema.

e Cuando un campo de los formularios tenga un error, incluir un mensaje explicativo de estos
errores, para que el usuario pueda corregirlo.

e Cambiar el modo en el que el proveedor ingresa los emails de clientes, de modo que cada
email se encapsule y se vaya construyendo un listado a medida de que se van ingresando.

e En el formulario de datos de contacto, agregar una seccidén “tipos de atenciéon” donde se
pida al proveedor elegir al menos una de las dos opciones entre atender en a domicilio y
atender en el local.

e Ampliar la Landing page de los proveedores para destacar mas los beneficios que les ofrece
la aplicacidn.
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4.4.3 Exito de la aplicacién

El equipo se ha fijado la meta de alcanzar el Market fit (ver 2.3.1), o indicios claros de crecimiento
que indiquen que se estd avanzando a este punto, dentro de los préoximos 4 meses. De lograrse este
objetivo, entonces comienza una nueva etapa en la vida de este proyecto, en la cual se busca el
crecimiento de la empresa, mediante la inyeccidn de recursos de inversionistas u otras fuentes,
como los fondos concursables. Tampoco se descarta la posibilidad de ingresar a una aceleradora de
negocios. Es en este punto, donde un emprendimiento se convierte en una verdadera Startup.

De no lograrse el Market fit en este plazo, entonces se debe aceptar que el emprendimiento ha
fracasado y seguir adelante enfrentando nuevos proyectos.
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5 Conclusionesy trabajo futuro

5.1 Trabajo futuro

A la fecha de entrega de este documento, el MPV ha sido recién lanzado, por lo que existe mucho
trabajo a realizar en la continuacidn de este proyecto. En el corto plazo, junto con aplicar las mejoras
propuestas luego de la realizacidn de las pruebas de usabilidad, se buscara captar el interés de los
proveedores de servicios, y que estos estén dispuestos a anunciar en Encuéntrelo.

El MPV fue disefiado con este objetivo y se mediran sus resultados, en base a las métricas ya
definidas, luego de dos semanas de funcionamiento. Lo que definird las siguientes mejoras a
realizar.

Nuevamente, se “saldrd del edifico” para ir a entrevistar proveedores, pero esta vez para dar a
conocer, nuestra solucién propuesta en el MPV y analizar el recibimiento por parte de ellos. Para
esto se seguird el formato de entrevistas de solucion. La pauta que se utilizard para documentar los
resultados se puede ver en el anexo 8.4

Se planea seguir utilizando el circuito del feedback como metodologia de trabajo, de modo que se
trabajara en ciclos de dos semanas de duracién, donde se definird el trabajo a realizar y los objetivos
gue se quieren cumplir.

No vale la pena realizar una planificacion mas a largo plazo, ya que un emprendimiento debe
trabajar en base a la informacion que va descubriendo a cada momento, y ser lo suficientemente
flexible como para cambiar de planes o pivotear, proceso que ya se vivid durante la ejecucion de
este proyecto.

5.2 Conclusiones

En este trabajo de titulo se comenzé un emprendimiento, a partir de la identificacion de una
necesidad de la sociedad, aplicando metodologias adecuadas para la deteccion y validacion de los
problemas asociados.

El logro mas importante que se obtuvo fue el conocimiento detallado sobre el problema abordado
y quienes lo sufren, a través de distintas técnicas para obtener aprendizaje, tanto cualitativo como
cuantitativo. Este conocimiento adquirido permitié reducir efectivamente los riesgos del proyecto,
exponiendo oportunidades mas claras que se aprovecharon para generar una solucién efectiva que
los clientes estén dispuestos a utilizar.

No se puede definir en términos absolutos si es que se logré validar la existencia de la necesidad
detectada o no, sin embargo, se puede hacer la siguiente tabla de oportunidades y problemas de
encuentrelo.cl:
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Tipo Descripcién

Oportunidad Se detectd que los proveedores de servicios tienen mucho interés en tener
presencia en la web, y que las aplicaciones actuales no ofrecen una
experiencia satisfactoria.

Oportunidad Se tiene una propuesta de valor depurada y novedosa (ver 4.3.1) elaborada
a partir de todo el aprendizaje obtenido durante el proyecto, que se espera
sea atractiva tanto para consumidores como para proveedores.

Oportunidad Se comprobd que la recomendacion de servicios es una de las formas mas
efectivas de publicidad que puede tener un proveedor, y que actualmente
es la principal forma que tienen de darse a conocer, a pesar de ser solo boca
a boca.

Problema La busqueda de servicios es una actividad esporddica, asi que encuentrelo.cl
serad usado pocas veces por un mismo consumidor, por muy bueno o malo
gue sea el servicio que esta aplicacién ofrece.

Problema No se logré obtener una buena tasa de participacién de consumidores en la
aplicacion (en la fase de experimentos) por lo que alin no se sabe claramente
como motivar la participacién de este tipo de usuarios.

Las oportunidades obtenidas son claramente suficientes como para justificar la creaciéon del
producto, en este caso el M.P.V. El éxito depender3, entre otras cosas, de que tan habil sea el equipo
para aprovechar estas oportunidades y resolver los problemas ya detectados y futuros.

Con respecto a las metodologias de trabajo se logré adoptar los ciclos de desarrollos iterativos,
siguiendo el ciclo del feedback (ver 2.3), con lo que se esta constantemente analizando los avances
y el estado del proyecto. Esto permite reaccionar a tiempo y cambiar la orientacidn en caso de que
se haya cometido algun error, tal como sucedid en este proyecto.

En conclusion, se lograron identificar segmentos de usuarios claros, y un nivel de comprensién alto
de los problemas a los que se enfrentan. De modo que fue posible construir una solucién tecnoldgica
para estos problemas y, a la fecha de entrega de este documento, falta salir a validar la efectividad
de esta solucion con sus usuarios finales.

Si se logra tener una buena recepcién del producto y se alcanza el market fit, comienza la fase de
crecimiento, que usualmente involucra la obtencidn de financiamiento, objetivo que también es
dificil de lograr y donde también existe un alto porcentaje de startups que fracasan.
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7 Anexos

A Pauta de entrevista a consumidores de servicios

Entrevista de problema a clientes de servicios Fecha:
Informacion del entrevistado
Nombre email:

Informacién demogréfica:

Edad o rango de edad:

Tiene acceso a internet diario: Dispositivo preferido de navegacion:

Comuna de residencia:

Trabajo o profesion:

Estado habitacional (vive con padres, independizado, etc):

Problema 1: Al preguntar a conocidos por “datos” se encuentran pocos o ningun resultado

Ranking de prioridad:
Como se aborda el problema hoy en dia:

Problema 2: Al buscar proveedores de servicios en portales en linea es dificil y arriesgado decidirse por alguno ya

gue no hay informacion disponible sobre la calidad de su trabajo
Ranking de prioridad:
Como se aborda el problema hoy en dia:

Problema 3: Al encontrar un dato de proveedor de servicios muchas veces ocurre que este no tiene disponibilidad

para cuando se necesita.
Ranking de prioridad:
Como se aborda el problema hoy en dia:

Notas:

Contactos (para entrevistar):
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B Pauta de entrevista a proveedores de servicios

Entrevista de problema a proveedor de servicios Fecha:
Informacion del entrevistado
Nombre email:

Informacién demogréfica:

Edad o rango de edad:

Ocupa internet?: tiene acceso diario?:

Si ocupa internet, dispositivo preferido de navegacion (ej celular):

Comuna de residencia:

Trabajo o profesion:

Tiene oficina o taller: Va a domicilio:

Problema 1: Hay poca visibilidad de mi trabajo
Ranking de prioridad:
Como se aborda el problema hoy en dia:

Problema 2: No se puede optimizar su agenda de trabajo
Ranking de Prioridad:
Como se aborda el problema hoy en dia:

Problema 3: Tienen que invertir tiempo en gestionar nuevos clientes
Ranking de prioridad:
Como se aborda el problema hoy en dia:

Notas:

Contactos (para entrevistar):
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C Pauta de observacion

PAUTA DE OBSERVACION — ENCUENTRELO

Informacion

Nombre

Rango de edad

Es proveedor de servicios

Instrucciones

¢ Solicitar al participante que en lo posible intente decir lo que piensa mientras usa

la aplicacion (Think aloud).

e Anotar en cada item si logro realizar la accidn por si solo o no, en caso de requerir ayuda
por parte del observador, dejar constancia de ello en los comentarios.

Parametro a observar
Registrarse y publicar un anuncio como
proveedor

Si

[\ [o) Comentarios

Desde la pagina principal de Encuéntrelo,
llegar al formulario para crearse una
cuenta como proveedor

Crearse una cuenta, ingresando email y
contrasefia

Completar el paso 1 de creacién de
anuncio, Ingresando todos los datos de
contacto pedidos

Completar el paso 2 de creacion de
anuncio, seleccionando una categoria de
servicio y completando el titulo vy
descripcién del mismo

Completar el paso 3 de creacion de
anuncio, ingresando al menos 5 correos
electrdnicos validos
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Buscar un servicio

Desde la pagina principal de Encuéntrelo,
llegar al buscador de servicios

De los resultados disponibles, ver las
recomendaciones de al menos uno de
ellos.

Ver los datos de contacto de al menos
uno de los proveedores disponibles.
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D Pauta Entrevista de solucion a proveedor de servicios
Entrevista de solucidn a proveedor de servicios Fecha:

Nombre email:

Informacién demogréfica:

Edad o rango de edad:

Ocupa internet?: tiene acceso diario?:

Si ocupa internet, dispositivo preferido de navegacion (ei celular):

Comuna de residencia:

Trabaio o profesion:

Tiene oficina o taller: Va a domicilio:

Partes mas utiles del producto

Must-have, funcionalidades indispensables

Funcionalidades que se echan de menos, que falta

Evaluacidn del precio: ¢ Estaria dispuesto a pagar $10.000 mensualmente para poder usar las
funcionalidades de Encuéntrelo?

Cerrando el trato: ¢Esta esté cliente dispuesto a utilizar el producto?:

Otros:
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