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A. PRESENTACION DEL PROYECTO

A.1 PROBLEMA

I. Contexto

Hoy la conectividad a Internet ha pasado a ser una necesidad cotidiana en nuestras vidas. Lo
usamos para realizar trdmites, mantenernos informados, comunicados y hasta en algunos casos
trabajar y estudiar.

Actualmente a través del despliegue de redes mdviles 4G !, ya tenemos Internet en el bolsillo
a través un smartphone o tablet, pero la mayoria de los clientes sigue apostando por una conexion
hogarefia de mayor capacidad y estabilidad que le permita acceder a contenidos online de TV,
cine o musica (Netflix, Spotify, etc).

Segun el ultimo reporte de CABASE (Camara Argentina de Internet), la penetracion de
Internet en los hogares en Argentina alcanza el 55.5%, quedando en tercer lugar en la region por
detras de Uruguay y Chile. Los principales accesos son a través de tecnologias ADSL con un 51
% Yy en segundo lugar a través de Cablemddem con un 44%. (Ver Anexo 1).

Este bajo nivel de penetracion se debe en parte a falta de inversiones en infraestructuras de
red, lo que se traduce en un elevado costo del servicio para el usuario final en Argentina y gran

parte de Sudamérica, en relacion a paises mas desarrollados a nivel comunicaciones.

1 Cuarta generacion de tecnologia de telefonia mévil - LTE (Long Term Evolution).
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Por otro lado, algunos prestadores obligan a un contrato de permanencia anual o a la
instalacion obligada de una linea telefonica fija que no a veces no precisamos, si contratamos un

servicio de internet por ADSL.

I1. Definicion de Idea/Oportunidad

El costo que pagamos por el servicio de Internet es fijo y no depende del horario de uso o
cantidad de informacion traficada, sdlo existe un control de ancho de banda limite (Mbps)?, que
es acorde al precio que pagamos al prestador del servicio.

En momentos en los cuales no usamos nuestra conexion a Internet en casa, tenemos una
capacidad ociosa que abre la oportunidad de alquilar este servicio a potenciales usuarios que
necesiten conexion a Internet y se encuentren cercanos a nuestra hogarefia red Wi-Fi.

Nuestra idea nace como respuesta a este tipo de clientes que quisieran compartir su servicio
de Internet con sus vecinos de forma practica y segura.

Actualmente esta modalidad de préstamo/alquiler es compartir la clave de acceso a la red Wi-Fi,
pero no existe ningln método de seguridad que permita resguardar los dispositivos en la red del
duefio, ni existe un control de cuanto ancho de banda nuestro vecino esta consumiendo de la
conexion.

La idea por tanto, es desarrollar y comercializar un router Wi-Fi que reemplaza o convive

con nuestro médem principal, y a partir de una aplicacion movil poder crear redes Wi-Fi

2 Megabits por segundo es una medida de la velocidad de acceso a redes de datos IP.
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exclusivas para vecinos, permitiendo configurar en que horarios/dias se va a brindar el servicio,
establecer limites de velocidad y por sobre todo mantener el uso de la red hogarefia bajo su

control.

I11. Objetivos del trabajo

El objetivo de este trabajo de tesis, es utilizar las herramientas para la validacion y desarrollo
de un modelo de negocio, utilizando metodologias Lean Startup. Los resultados nos permitiran
desarrollar hipotesis y realizar experimentos que nos permitiran validar si nuestra idea inicial
tiene potencial para traccionar en un segmento de clientes objetivo.

Es decir, trataremos de minimizar el impacto negativo de un posible fracaso, realizando

MVP?, de rapida creacién que nos mostrara si nuestro producto tiene potencial.

IVV. Marco Teorico

Las metodologias agiles se encaminan al desarrollo de productos y su constante validacion
con el mercado, para desarrollar productos que tiene aceptacion en el mercado, usando los

minimos recursos para su desarrollo. Conceptualmente nos basaremos en las metodologias:

» El Método Lean Startup.
» Generacion de Modelo de Negocios.

» Disefio de Propuesta de valor.

8 Producto Minimo Viable
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» Desarrollo de MVP.
* Design Thinking.

+ Fases de validacion de experimentos.

V. Limites o alcances del trabajo

Los limites de este trabajo se circunscriben al disefio del modelo de negocios de un proyecto

tecnoldgico para ser validado en un mercado objetivo en Argentina.

lHustracion 1 - http://neepy.net
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V1. Metodologia

En el presente trabajo se procedera de la siguiente manera:

e Se utilizard el Modelo de Canvas aplicado a nuestra Start-Up para generar el Modelo de
Negocio.

e Se clasificaran las hipotesis claves de valor y crecimiento y se procedera a validar en el
mercado a través de encuestas, si nuestro producto aporta una solucién a un problema o se
presenta como una oportunidad a algo no existente en el mercado.

e Se utilizara la Metodologia Lean Startup con base en crear-medir-aprender para
desarrollar experimentos o prototipos que nos permitan salir a la calle a validar nuestras
hipdtesis.

e En base a los resultados, se analizara el conocimiento validado y se perseverara en la
vision del producto y su funcionalidad o se efectuaran pivotes en cada fase de iteracion.

e Se utilizaran prototipos basados en servicios interactivos para validar si nuestro producto
posee el encaje Producto/Mercado, es decir tiene capacidad para traccionar en un

mercado.
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B. DESARROLLO DEL PROYECTO

Capitulo 1 — Startup

1.1 Contexto.

“Una Startup no es una version en pequefio de una gran empresa. Una Startup es una
organizacion temporal en busca de un modelo de negocio rentable, que puede repetirse y que
puede hacerse mas grande” (Steve Blank y Bob Dorf, 2012, p10)

“Una startup es una institucion humana disefiada para crear un nuevo producto o servicio bajo

condiciones de incertidumbre extrema.”. (Eric Ries, 2012, p.31)

Los mercados donde operan las startup son totalmente inestables, a veces desconocidos y
de cambios continuos. Al producir nuevos productos no saben realmente si el mercado los va a
aceptar, tampoco saben si los clientes van a entender lo que se quiere ofrecer. Esto ha llevado a la
deriva a muchos emprendedores que equivocaron su estrategia de producto y no lograron

adaptarse al mercado a tiempo.

“Por tanto, hay que emprender de otra forma, con otras habilidades y procedimientos v,
sobre todo, con una gran capacidad de adaptacion, una de las cualidades empresariales (y
personales) mas importantes de nuestro tiempo. Una Startup adaptable, configurada para

gestionar cambios continuos de una forma poco traumatica, es menos volatil y es mas creible
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para los inversores. Los modelos de negocio no son eternos y precisamos instrumentos para

mantenernos frescos y eternamente jovenes” (Steve Blank y Bob Dorf, 2012, p11)

1.2 Porque fracasan las Startup?

La mayoria de las startup fracasan porque intentan implementar, en este contexto incierto,
el método tradicional de nuevos productos. El cual naci6 a principios del siglo anterior y esta
basado en el producto, describiendo un proceso que se desarrollé en la industria con éxito.

Este modelo es una buena opcion para una empresa ya existente, donde se conoce a los clientes,
las caracteristicas del producto pueden anticiparse, el mercado esté bien definido y se entiende
cdmo competir.

En cuanto a las startups, solo unas pocas cumplen con esos conocimientos. Es méas, pocas
saben quiénes son sus clientes. Sin embargo, muchas insisten en utilizar el modelo de
introduccién de nuevos productos, no solo para gestionar el desarrollo sino como una hoja de ruta
para buscar clientes y establecer el calendario para la puesta en marcha de los planes de ventas,
lanzamiento e ingresos.

Por tanto, el primer contacto con el cliente se efectta en la finalizacion de todo el proceso de
desarrollo que tiene el producto, con lo cual en ninguna instancia validaron si el producto le

interesa o no al mercado.

Segun Steve Blank y Bob Dorf (2012), en EI Manual del Emprendedor citan:

“Los nueve pecados capitales del modelo de introduccion de nuevos productos:

Maestria en Direcciéon de Empresas - 2017



1 - Suponer que «sé lo que quiere el cliente».

2- El error de creer que «sé qué caracteristicas debe tener el producto».

3 - Concentrarse en la fecha de lanzamiento.

4 - Enfasis en la ejecucion en lugar de hipdtesis, pruebas, aprendizaje e iteracion.

5 - Los planes de empresa tradicionales presumen de estar realizados sin pruebas ni errores.

6 - Confundir los puestos de trabajo tradicionales con lo que se necesita hacer en una
startup.

7 - Comercial y marketing ejecutan de acuerdo con un plan.
8 - Suponer que se va a alcanzar el éxito lleva a la expansion prematura.

9 - Gestionar emergencias («apagar fuegos») lleva a una espiral de muerte. ”

1.3 La historia de Iridium y su plan de desarrollo de negocio.

Estos errores en el desarrollo de nuevos productos bajo el método tradicional, llevaron al
fracaso a cientos de empresas, como por ejemplo el caso de Iridium, en sus comienzos segun
menciona Steve Blank y Bob Dorf (2012),

“Iridium fue una de las jugadas mas grandes que jamas se haya hecho para crear una
startup (una apuesta audaz y atrevida de 5.200 millones de dolares). Creada por Motorola y una
alianza mundial de dieciocho empresas en 1991, Iridium planeaba construir un sistema de
telefonia movil que iba a funcionar «en cualquier lugar en la Tierra», desde los barcos en el
medio del océano a las selvas de Africa, pasando por los picos de montafias remotas donde no

existian torres de telefonia. ¢ Como? Con un plan de negocio de otro mundo.
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En primer lugar, la empresa compré una flota de 15 cohetes a Rusia, Estados Unidos y
China. A continuacion, puso en orbita una flota de 72 satélites privados, desde donde actuaban
como torres de telefonia de 800 kildmetros de altura que proporcionaban cobertura telefonica en
cualquier lugar de la Tierra.

Siete afios después de la creacion de Iridium, sus satélites estaban en su sitio. Pero nueve
meses después de que se pudiera hacer la primera llamada en 1998, la empresa se acogia al
capitulo 11 (de la Ley de quiebras de Estados Unidos) y se declaraba en quiebra. Cuando
Iridium se estrell6 en su regreso a la Tierra, se lo consideré como uno de los mayores fracasos
de la historia. ¢ Que salié mal?

Cuando se cred Iridium en el afio 1991, la cobertura mundial para los teléfonos méviles
era escasa, poco fiable y cara. Los teléfonos mdviles eran del tamafio de fiambreras. Iridium
cred un plan de negocio que hacia suposiciones acerca de los clientes, sus problemas y el
producto necesario para resolver esos problemas. A éstas afiadieron otras hipotesis sobre el
canal de ventas, alianzas y el modelo de generacion de ingresos para crear un conjunto de
previsiones financieras que indicaban que Iridium pronto estaria ganando mucho dinero.

Pero en los més de siete afios que Iridium tardo en pasar del concepto al lanzamiento, las
innovaciones en redes de telefonia movil y sus terminales se desarrollaron a una velocidad
enorme. En el momento en que Iridium lanzé su producto habia ya muchos menos lugares en el
planeta donde no hubiera disponible un servicio de telefonia mévil.

Las empresas tradicionales de telefonia proporcionaban cobertura en las partes mas

comerciales del mundo. Los precios del servicio movil disminuyeron tan rapido como lo hicieron

Maestria en Direcciéon de Empresas - 2017



10
los terminales. Por el contrario, el teléfono satélite de Iridium era més grande que un ladrillo y

pesaba casi lo mismo. Aln peor era que el teléfono de Iridium no podia hacer llamadas desde
coches o edificios, ya que necesitaba linea de «conexién» directa con los satélites.

En lugar de los 50 centavos el minuto que costaba una llamada normal desde un mavil, las
Ilamadas de Iridium costaban siete dolares por minuto, mas los 3.000 délares del terminal.

El mercado potencial de Iridium se reducia casi a diario. En lugar de un mercado
mundial de potenciales usuarios, su mercado habia quedado reducido sélo a un pequefio grupo
dispuesto a pagar sus precios y soportar las muchas limitaciones del producto. Sin embargo, los
supuestos del modelo de negocio y de los planes de Iridium continuaban inamovibles como si
todavia fuera 1991. La empresa gasté 5.000 millones de dolares en la construccion de un

negocio durante mas de ocho afios sin responder a cuatro preguntas clave:

» ¢Hemos identificado un problema que los clientes quieren ver resuelto?
»  ¢Nuestro producto soluciona este problema o necesidad de los clientes?
» Sies asi, ¢tenemos un modelo de negocio viable y rentable?

» ¢Hemos aprendido lo suficiente como para salir a vender?

Responder a estas preguntas es el objetivo de la primera etapa del proceso de
descubrimiento de clientes. (Veinte afios méas tarde, Iridium salio de la quiebra. En 2000, un
grupo de inversores compro sus activos, valorados en 6.000 millones de dolares, por 25 millones
de ddlares. Después de una larga recuperacion, la empresa celebré su cliente 500.000 en

septiembre de 2011).”
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1.4 Mision, Vision y Producto.

Las startups también tienen un objetivo, un destino en mente: crear un negocio préspero
que cambie el mundo. Esto es la vision y lo que motiva al equipo a trabajar para llevar adelante
su cometido. Para realizar esta misidn, las startups emplean una estrategia, que incluye un
modelo de negocio, un mapa de productos, un enfoque relativo a los socios y los competidores e

ideas sobre quiénes seran los consumidores. El producto es el resultado final de esta estrategia. 4

PRODUCTO

ESTRATEGIA

VISION

lHustracion 2 - Las raices del Método Lean Startup

Los productos cambian constantemente a través del proceso de optimizacion. De vez en

cuando, la estrategia debe cambiar (pivote). Sin embargo, la visién general no suele cambiar. Los

* Fragmento del “El Método Lean Startup” de Eric Ries.
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emprendedores lo dan todo con tal de ver como su startup llega a su destino. Cada contratiempo

es una oportunidad para aprender como llegar al punto donde quieren ir.

CAMBIO
PRODUCTO Optimizacion
ESTRATEGIA Pivote

VISION

lHustracion 3 - Las raices del Método Lean Startup

En la vida real, una startup es una cartera de actividades. Pasan muchas cosas
simultdneamente: el motor funciona, se crean nuevos clientes y se sirve a los existentes; giramos,
intentamos mejorar nuestro producto, el marketing y las operaciones; y conducimos, decidiendo

si pivotar y cuando hacerlo. El reto de un emprendedor es equilibrar todas estas actividades. °

® Fragmento del “El Método Lean Startup” de Eric Ries.
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Capitulo 2 — Metodologia Lean Startup

2.1 Concepto.

Lean Start-Up es una metodologia de aprendizaje, que se utiliza para proyectos
principalmente tecnoldgicos y bajo condiciones de incertidumbre extrema. Busca un modelo de
negocio repetible y a la vez escalable, cuya mision principal es minimizar la incertidumbre para
encontrar el camino hacia un negocio sostenible en el tiempo.

El método Lean Startup sobresale por la eficiencia con la que utiliza los recursos y su
apoyo a la creatividad, mediante la puesta en marcha de diversas practicas que acortan el ciclo de
desarrollo del producto, y a su vez miden el progreso mediante métricas sencillas y relevantes
que ayudan a entender qué es lo que realmente quieren los consumidores. Esta metodologia
permite a las Startup cambiar de direccion rapidamente y alterar los planes en cada fase de
iteracion.

Una caracteristica importante de Lean Startup, es la posibilidad de pivotear dentro del
ciclo Construir-Medir-Aprender. A través de este proceso de direccion, podemos aprender como,
cuando y si ha llegado el momento de hacer un giro dréastico llamado pivote o si debemos
perseverar en nuestra trayectoria actual. El Pivot permite cambiar de direccion, pero
manteniendo firme lo que se ha aprendido. Este debe ser rapido, pues disminuir el tiempo entre

los pivotes, aumenta las probabilidades de éxito antes de que se agoten los fondos monetarios.
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Lean Startup es una nueva forma de ver el desarrollo de productos innovadores que

enfatiza la rapida iteracién y la comprensién de los consumidores, una enorme vision y una gran

ambicion, todo al mismo tiempo.

lHustracién 4 - Proceso base de la Metodologia Lean Startup.

2.2 Planteamiento de Hipdtesis.

El método Lean Startup redefine los esfuerzos de una startup como experimentos que
prueban sus estrategias para ver qué partes son brillantes y cuales son descabelladas. Un
experimento de verdad sigue el método cientifico. Empieza con una hip6tesis que hace
predicciones sobre lo que supuestamente pasa. Entonces prueba empiricamente estas

predicciones.
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Del mismo modo que la experimentacion cientifica se basa en la teoria, la

experimentacion de la startup se guia por su vision.

Las dos asunciones méas importantes son la hipotesis del valor y la hip6tesis del
crecimiento. La hipoétesis del valor prueba si un producto o servicio proporciona valor a los
clientes cuando lo usan. La hipétesis del crecimiento, prueba como los nuevos clientes

descubren un producto o servicio y como se expande ellos.

2.3 Producto Minimo Viable.

Segun Steve Blank y Bob Dorf (2012) en su obra EI Manual del Emprendedor cita lo siguiente:
“Los experimentos en el desarrollo de clientes son validaciones sencillas y breves. Se buscan
sefiales claras siguiendo una escala que va desde el ruido hasta la sefial nitida, algo asi como
que los cinco de los primeros doce clientes a los que se ha llamado indican que «necesito eso
ahora mismo, incluso si no funciona perfectamente todavia». Las primeras pruebas no son
necesariamente precisas, pero deben dar una sefial «suficientemente buenax» para continuar.
Para empezar hay que preguntarse: «¢Qué sé para seguir adelante?» Luego hay que plantearse:
«¢,Cual es la prueba mas sencilla que se puede ejecutar para confirmar lo que sé?» Finalmente,

habria que pensar: «¢Como disefiar un experimento para realizar esta prueba sencilla?»
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Hipatesis

Disefo de
experimentos

Aprendizaje

lHustracién 5 - Ciclo de aprendizaje del desarrollo de clientes.

“Una de las cosas que hace tropezar a los emprendedores ingenieros es pensar que estas
pruebas tienen que hacerse con verdadero cddigo, hardware, o con el producto real. La mayoria
de las veces se puede utilizar una aproximacion de la pagina web o crear una demo o un

prototipo fisico para conseguir aprender minimamente.” (p.80)

2.4 Aprendizaje Validado

El objetivo fundamental del espiritu emprendedor es implicarse en la creacién de

organizaciones bajo condiciones de extrema incertidumbre, su funcion mas importante es el
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aprendizaje. Debemos saber qué elementos de nuestra estrategia estan funcionando para llevar a

cabo nuestra vision y cuéles son disparatados.

Tenemos que descubrir si estamos en una senda que nos llevard a construir un modelo de
negocio sostenible. En el modelo del método Lean Startup, estamos rehabilitando el aprendizaje
con un concepto llamado aprendizaje validado. EI mismo es un método riguroso para mostrar hacia
dénde seguir cuando uno estéa en extrema incertidumbre. El aprendizaje validado es el proceso para
demostrar empiricamente que se ha encontrado informacion valiosa sobre las posibilidades
presentes y futuras del negocio. Es mas concreto, riguroso y rapido que la prevision de mercado o

la planificacion clésica.

2.5 Proceso de desarrollo de clientes

Steve Blank en su obra EI manual de emprendedor desarrolla el proceso de desarrollo de
clientes:

“El modelo individualiza todas las actividades relacionadas con los clientes de una
empresa en fase inicial segin sus propios procesos y esta disefiado en forma de cuatro pasos
faciles de entender. Los dos primeros definen la «blsqueda» de un modelo de negocio. Los pasos
tres y cuatro «ejecutan» el modelo de negocio que se ha desarrollado, probado y confirmado en
los pasos uno y dos. Los pasos:

* EIl descubrimiento de clientes recoge la vision de los creadores del negocio y la

convierte en una serie de hipotesis sobre el modelo de negocio. A continuacion,
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desarrolla un plan para poner a prueba las reacciones de los clientes a las

hipotesis tratando de convertirlas en hechos.

* La validacion de clientes confirma si el modelo de negocio resultante es

repetible y escalable. Si no lo es, habréa que reiniciar el descubrimiento de

clientes.

* La creacion de clientes es el inicio del ciclo de ejecucién. En esta fase se captan

solicitudes de clientes finales dirigiéndolas hacia el canal de ventas para que la

empresa crezca.

* La creacion de la empresa produce la transicion de la organizacion desde una

startup a una empresa centrada en la ejecucion de un modelo validado.

Blsqueda Ejecucion
P e — /..-r"'_ — /_/"_ _“\
" \ / \ /
DEE.'D"’:: ./ Validacion ) :;}' Creacion _ | Creacién
iy |  declientes | de eclientes e f de empresa
de clientes \ /
v— — \\1—_- —f/ // \

Pivote ‘

lustracion 6 - Proceso de desarrollo de clientes.
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En el modelo de desarrollo de clientes, cada paso se representa como un camino circular

con flechas formando un ciclo a fin de destacar que cada paso es iterativo. Es una manera cortés
de decir que las «startups son impredecibles». Es decir, que vamos a cometer errores y vamos a
meter la pata varias veces antes de hacerlo bien. Por comparacion, un plan tradicional de

introduccion de productos no prevé dar pasos hacia atras, pues se consideraria un fracaso.”

(p.69)
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Capitulo 3 - Modelo Canvas

El modelo de Canvas se trata de una herramienta simple y potente que nos permite
plantear un modelo de negocio, ya sea de una idea innovadora o un proyecto empresarial
tradicional. (Ver Anexo IlI).

Segun Steve Blank y Bob Dorf (2012) en su obra EI Manual del Emprendedor cita lo
siguiente:

“El lienzo de modelo de negocio sirve para recoger breves anotaciones escritas en forma
de resumes de las hipotesis iniciales sobre el negocio. Ademas, proporciona una imagen del
negocio en una sola pagina y un cuadro de mando que permite un seguimiento de los pivotes que

produce cada cambio en el modelo de negocio de la empresa.” (p. 108)

Plantilla para el lienzo del modelo de negocio

Asociaciones ") | Actividades ,q Propuestas Loy Relaciones ad)] Seyment os n
clave Sk | clave P, | devalor & | conclientes Z | demercado it
Recursos &4 Canales e
clav - &/
(T2 \)
Estructura ‘ Fuentes G
de costes \j de ingresos »
\~

lustracidn 7 - Lienzo de Modelo de Negocio (Osterwalder & Pigneur, 2011)

Maestria en Direcciéon de Empresas - 2017



21
Segun Osterwalder, (2011): “Un Modelo de Negocios describe la logica de como una

organizacion crea, entrega y captura valor. Un modelo de negocios puede ser descrito a través
de nueve bloques que muestran la l6gica de como una empresa pretende hacer dinero. Los nueve
blogues cubren las cuatro &reas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y
viabilidad financiera. EI modelo de negocios es como el plano para una estrategia a

implementar a traves de las estructuras de la organizacion, sus procesos y sistemas.”

Los nueve bloques que se consideran son:

3.1 Segmentos de Mercado

La seleccidn del mercado objetivo de la empresa tiene que ver con la segmentacion y
define qué tipo de cliente se quiere alcanzar. La segmentacion efectiva, permite a la empresa

dirigir recursos a aquellos clientes que se encuentran mas atraidos por su propuesta de valor.

3.2 Propuesta de Valor

Aqui se describe el conjunto de productos y servicios que crean valor, para el segmento
de mercado seleccionado por la empresa. Este es el factor que hace que el cliente elija una
empresa por sobre otra. Se busca solucionar un problema o satisfacer una necesidad del cliente,
mediante una serie de ventajas que la empresa ofrece a los mismos. Algunas propuestas de valor

pueden ser innovadoras y presentar una oferta totalmente nueva, mientras que otras pueden ser
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parecidas a ofertas ya existentes, pero incluir alguna caracteristica o atributo adicional, que la

haga diferenciarse de las demas.

3.3 Canales de Distribucion

El canal de distribucién describe como la empresa se pone en contacto con sus clientes.
Su proposito es hacer que las cantidades adecuadas de los productos o servicios correctos estén
disponibles en el lugar correcto y en el momento adecuado para el mercado adecuado; esto sujeto
por supuesto, a las limitaciones de costo, inversion y flexibilidad.

Incluye a la comunicacion, distribucion y los canales de venta para hacer llegar al cliente la
propuesta de valor.

Se puede distinguir entre canales propios que pueden ser directos, con su equipo de venta
0 por internet; o indirectos, a traves de intermediarios como los son los revendedores. Los canales
de socios comerciales, son indirectos y abarcan un gran abanico de opciones como, por ejemplo,
la distribucion al por mayor, la venta al por menor o sitios web de socios.

En los Gltimos afios hubo un aumento en la aparicidn de nuevos canales y se proyecta que
se abriran muchos mas, debido a los avances en las TIC"s. Estos cambios representan una
oportunidad para alcanzar nuevos mercados y lograr una ventaja competitiva. Por otro lado,
también incrementan la complejidad y, por lo tanto, la necesidad de tener un enfoque integrado

respecto al disefio y gerenciamiento de los canales.
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3.4 Relacion con los Clientes

Este bloque describe los tipos de relaciones que una empresa establece con un segmento
especifico de mercado. Estas relaciones, pueden variar desde personales a automatizadas y
pueden derivar de distintas motivaciones: adquirir nuevos consumidores, retener los ya existentes

y/o empujar las ventas. Las distintas categorias respecto de las relaciones con los clientes son:

o Asistencia Personal: esta relacion se basa en la interaccion humana, el cliente se
pone en contacto con un representante de la organizacion para que lo ayude

durante la compra o luego de la misma.

o Asistencia Personal Dedicada: este tipo de relacion es el mas profundo e intimo
y por lo general se desarrolla en un largo periodo de tiempo, se dedica un

representante a cada cliente en forma especifica.

o Autoservicio: no hay una relacion directa entre el cliente y la empresa, sino que se
ponen a disposicion del cliente todos los medios necesarios para que este opere

por si mismo.

o Servicios Automatizados: mezcla la relacion de autoservicio con los procesos
automatizados, pueden reconocer a los clientes individuales y sus caracteristicas,

para ofrecerles un mejor servicio.
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o Comunidades: permiten a los clientes intercambiar conocimientos y ayudarse

unos a otros para resolver problemas o sacarse dudas. También permiten entender

mejor a los clientes actuales y potenciales.

o Co-Creacion: buscan crear valor junto con los clientes, que compartan sus

opiniones, que ayuden en el disefio de algin producto especifico, etc.

3.5 Fuentes de Ingresos

Representa el dinero que la empresa genera de cada segmento de mercado. Hay dos tipos
diferentes de fuentes de ingreso para los modelos de negocios, los ingresos de transacciones
resultantes de pagos realizados por el cliente una vez, y los ingresos recurrentes resultantes de
pagos continuos para entregar una proposicion de valor a los clientes o de proveer soporte
post venta al cliente.

Existen distintas manera de generar fuentes de ingreso que pueden desglosarse en:

e Venta de Activos.

e Prima por Uso.

e Primas de Suscripcion.

e Prestar / Rentar / Alquilar.
e Licencia.

e Publicitar.
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3.6 Recursos Claves
Describe los mas importantes activos requeridos para hacer funcionar el modelo de
negocios, para crear y ofertar la propuesta de valor, alcanzar mercados, mantener relaciones
con los segmentos de mercados y generar ingresos. Los recursos claves pueden ser propios,

alquilados o adquiridos de socios estratégicos, y a la vez se pueden categorizar en:

Fisicos.

Intelectuales.

Humanos.

Financieros.

3.7 Actividades Claves
Se refiere a las cosas mds importantes que una empresa debe hacer para que un modelo
de negocios funcione y la empresa opere exitosamente. Las actividades claves dependen del

modelo de negocios y pueden ser categorizadas de la siguiente manera:

e Produccion.
e Solucién de Problemas.

e Plataforma / Red.
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3.8 Asociaciones Claves

Describen la red de proveedores y socios que hacen que un modelo de negocios funcione, se
optimice, reducen riesgos e incertidumbres o permiten adquirir recursos y realizar actividades

particulares. Los tipos de sociedades pueden ser:

e Alianzas Estratégicas entre empresas no competidoras.

e Alianzas Estratégicas entre competidores.

e Asociacion de Empresas para desarrollar nuevos negocios.

e Relaciones de Comprador-Proveedor para asegurar la disponibilidad de

materiales.

3.9 Estructura de Costos
Describe todos los costos incurridos para operar un modelo de negocios, los cuales deben
ser minimizados. Se puede distinguir en dos clases de estructuras de costos en los

modelos de negocios:

e Impulsados por el Costo: buscan minimizar la estructura de costos cuanto
mas se pueda.
e Impulsados por el Valor: se enfocan en la creacién de valor para el cliente

y no tanto en los costos.
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Capitulo 4 - Desarrollo de Modelo de Negocio Neepy.net

4.1 - Segmento de Cliente

Nuestra propuesta de valor esta direccionada a un segmento de mercado, compuesto por
personas que tienen conocimiento en tecnologia, se mantienen actualizados, tienen una
interaccidn continua con sus pares a través de Internet, generan contenido en redes sociales, y
estan siempre dispuestos a evaluar decisiones de compra de productos innovadores. Ya tienen
adquirido el habito de utilizar plataformas de C2C © y ven oportunidades de negocio en ellas.

Neepy al ser un producto innovador, va en busca primeramente de los llamados early-
adopter " o “evangelistas”. Personas claves en los inicios de una Start-Up que son también los
que promocionan el producto a sus pares, y que por una decision de fe estan dispuestos a pagar
por un producto que cumple lo que promete y tiene altas caracteristicas de diferenciacion con lo

conocido. Estos referidos cumplen también estas caracteristicas antes mencionadas.

4.2 - Propuesta de Valor
En momentos en los cuales no usamos nuestra conexion a Internet en casa, tenemos una
capacidad ociosa que abre la oportunidad de subalquilar este servicio a potenciales usuarios que

necesiten conexién a Internet y se encuentren cercanos a nuestra red Wi-Fi.

& Consumer-to-Consumer: Abreviatura utilizada para definir un modelo de negocio, que relaciona comercialmente el
usuario final con otro usuario final.

7 «primeros clientes, que compran el producto muy al principio porque resuelve un problema o necesidad urgentes
para ellos”. Steve Blank y Bob Dorf (2012) en su obra El Manual del Emprendedor (p.97)
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Nuestra idea nace como respuesta a un segmento de clientes, que quisieran compartir su

servicio de Internet con sus vecinos de forma préctica y segura y a su vez obtener una retribucion
monetaria por esto.

Actualmente esta modalidad de préstamo/alquiler de internet, es compartir la clave de acceso a la
red, y no existe ningiin método de seguridad que permita resguardar los dispositivos en la red del
duefio, ni existe un control de cuanto ancho de banda nuestro vecino, esta consumiendo de la
conexion.

Nuestra propuesta de valor es comercializar un pequefio hardware que reemplaza o convive
con nuestro modem principal, y a partir de una aplicacion movil el cliente Neepy puede crear
redes Wi-Fi exclusivas para sus nuevos clientes o vecinos, configurar en que horarios y dias va a
brindar el servicio, con cuanto ancho de banda limite y por sobre todo mantener el uso de la red
hogarefia bajo su control.

Ademas la plataforma cloud 8 permite que el cliente Neepy pueda crear su perfil, revisar los
consumos de ancho de banda de cada cliente por horario, interactuar con metodos de pago online
para cobro de este servicio que ofrece, entre otros features.

Neepy permite compartir Internet de forma segura y practica donde el control de la red lo
tiene el duefio, evitando cualquier intromision en su red. El valor agregado lo ofrece la plataforma
cloud que permite administrar las transacciones online con cada cliente (Usuario Neepy). (Ver

anexo 1V)

8 Estos servidores almacenan los datos y programas y es posible acceder a ellos desde cualquier dispositivo
conectado a internet en cualquier parte del mundo.
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lHustraciéon 8 — MVP App maobile Neepy.

4.3 - Relacion con los Clientes

El relacionamiento con los clientes es clave en la estrategia de Neepy desde el origen de
su idea. Desde el momento inicial los primeros clientes interactian con el team Neepy, en el
proceso Crear-Medir-Aprender®, piedra angular de la metodologia Lean Start-Up desde el primer

prototipo MVP desarrollado.

% La actividad fundamental de una startup es convertir ideas en productos, medir cdmo responden los consumidores
y aprender cudndo pivotar o perseverar. Todos los procesos de creacion de startups exitosas deberian orientarse a
acelerar este circuito de feedback. Eric Ries (2012) en su obra EI Método Lean Startup (p.15)
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Creacion colectiva

La Start-Up reconoce que sus primeros clientes, los early-adopter, son los que
promocionan el producto a sus pares. Posteriormente y con la estrategia de ganar mercado, la
relacion con sus clientes se basa en fortalecer el vinculo, incrementando la cantidad y calidad de
informacidn ofrecida, de un producto nuevo e innovador en el mercado.

Desde su concepcién Neepy nace como una comunidad, donde el feedback que recibe del
cliente permite validar, adaptar o afiadir nuevas funcionalidades, tanto en la app mobile °, como

en el desarrollo de mejoras en el router Wi-Fi.

Autoservicio
El proceso de compra e-commerce 1, se basa en una relacion de autoservicio, donde el
usuario coloca la informacion de pago, asi como lugar de entrega y posteriormente recibe el

router Wi-Fi en su domicilio.

Asistencia Online

La app mobile, asi como el Web Site, poseen un sistema de chat, donde el cliente puede
interactuar con el personal de soporte, para orientarlo en el proceso de instalacidn del dispositivo
en su red y evacuar cualquier duda en el funcionamiento.

Segun Osterwalder (2010), las relaciones con los clientes también se pueden clasificar en:

10 Aplicacion Movil.
11 Sistema de compra a través de Internet.
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e Captacion de clientes: Es la etapa de adquisicion de nuevos clientes, donde hoy dia

las redes sociales, asi como la recomendacion de los early-adopter, ejercen un rol

destacado.

e Fidelizacién: El proceso de retencion de clientes, es clave para la operacion de la
empresa, por lo cual el principal factor es que el funcionamiento del ecosistema
Neepy funcione de manera Optima, es decir cumpla con las expectativas generadas en

el cliente cuando decidi6 la compra y reafirmarla durante su uso.

e Venta sugestiva: Formar una red virtual con cientos de dispositivos Neepy operando
sobre la red de distintos prestadores de Internet, es tener una gran red virtual, que abre
la puerta al ofrecimiento de nuevos servicios que podrian cursarse sobre éstas redes,
por ejemplo servicios de mensajeria o telefonia IP 2, abriendo el abanico de servicios

de valor agregado.

4.4 - Canales de distribucion
El canal de distribucion describe como la empresa, entrega la propuesta de valor al

segmento de cliente objetivo, es decir es un conector entre ambos elementos.

12 Sistemas de telefonia que opera sobre redes IP.
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La forma en que se entregara la propuesta de valor, depende de las cinco etapas de las

fases del canal que citamos a continuacion:

e Fase de informacion
Neepy logra que sus clientes conozcan su propuesta de valor, a través de su pagina
web institucional, redes sociales, campafias publicitarias y eventos tecnolégicos que

sponsorea.

e Fase de evaluacion
A su vez, como todo gadget tecnologico que innova en el mercado, posee una
comunidad online con un foro web propio, donde los usuarios y publico en general
pueden interactuar entre ellos y encontrar informacion relacionada a las caracteristicas
que ofrece el producto.
e [Fase de compra
La fase de compra e-commerce, se desarrolla en el propio web site y esta basada
en una UX 13 de facil manejo y operando con los estandares de seguridad globales para

este tipo de operaciones.

e [Fase de entrega

13 Experiencia de Usuario.
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Luego de confirmada la compra, la plataforma actualiza continuamente el estado

de entrega del producto. Brindando informacion del lugar y tiempo restante para la

entrega del mismo a través de emails.

e Fase de postventa
Para la instalacion, cuenta con el soporte a través de videos orientativos en
Youtube, que explican la forma de conexion con cualquier tipo de tecnologia ADSL,
Cablemddem, o Ethernet!*, que utilice el proveedor de Internet en el domicilio del
cliente.
A su vez, en el Web Site se encuentra un modulo Wiki que posee manuales con
informacion detallada, asi como un chat online para interactuar con el area de atencion al

cliente.

4.5 - Actividades claves

Las actividades claves mas relevantes, son el desarrollo de software y la comercializacién del
router Wi-Fi. Haciendo un analisis mas detallado, podemos clasificarlas en actividades primarias

y actividades secundarias.

14 Protocolo de comunicacion de datos.
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4.5.1 - Actividades primarias

Son aquellas que se estan directamente ligadas al business core de la empresa, entre las

cuales citamos:

e Desarrollo/Testing de software
- Eldesarrollo de codigo y upgrade® constante en las versiones mobile, para las
diferentes plataformas Google Play ¢ y App Store ', de acuerdo a las estandares
globales establecidos, para asegurar la compatibilidad con los dispositivos moviles
y tablets que utiliza el mercado.
- El desarrollo de codigo que opera sobre el router Wi-Fi, que permite la creacion de
las redes Neepy.
- El control y monitoreo del sistema de interaccion con la plataforma de pagos
online que utiliza la app.
e Plataforma IT Cloud / Red
- Endonde se desarrollan los procesos de mantenimiento, operacion y
configuracion de la infraestructura IT (hardware, software y red). En la misma
operan los servicios de produccion, testing y desarrollo de software. Brindando

servicio para el web site principal, la plataforma de operacion de la app mobile y

15 Actualizacion en desarrollo de software.
16 https://play.google.com/
17 https://www.apple.com/la/ios/app-store/
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el funcionamiento en general de todo el ecosistema neepy, a traves de servidores

virtuales OnCloud.

e Logistica
- Control del proceso de venta online del dispositivo de red.

- Eficiente proceso de logistica de entrega del producto al domicilio del cliente.

e Soporte/Informacion
- Mantenimiento de Wiki y FAQ 8 actualizado en el Web Site.
- Informe a través de redes sociales e email sobre las nuevas versiones

desarrolladas.

4.5.2 - Actividades secundarias

Son aquellas que abarcan las actividades necesarias para que se desarrollen normalmente
las actividades primarias. En el caso de Neepy se pueden mencionar la administracion, logistica,

y la gestion de recursos humanos que es el capital primordial de la empresa.

18 Preguntas mas frecuentes.
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4.6 - Asociaciones claves

Este elemento describe la red de proveedores y socios que la empresa precisa para el
funcionamiento de su modelo de negocio, entre los cuales citamos los siguientes lineamientos

claves:

e Establecer alianzas con los proveedores del hardware (router Wi-Fi) donde se
instalara el codigo desarrollado por Neepy y que interactuara con la app mobile,
para negociar con ellos precios, logistica de entrega y disponibilidad de stock.

e Negociar con las plataformas de pago online los alcances y costos asociados a las
operaciones diarias sobre la aplicacion mobile con la que opera nuestra app.

e Coordinar con la empresa de logistica, que realiza los envios de nuestros
productos, los procesos internos para adecuarlos a los procedimientos de la
misma, de forma tal que se minimicen los tiempos de entrega una vez que el
cliente efectta la compra online.

e Llegar a un acuerdo con las empresas que brindan servicios IT virtualizados para
conseguir contratos con alto nivel de acuerdo de servicio SLA *° | teniendo

sistemas redundantes en caso de falla.

19 Service-Level-Agreement: Acuerdo de nivel de servicio.
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4.7 - Recursos claves

Basandonos en las categorias de recursos expuestas por Osterwalder, citamos los

siguientes recursos:

Recursos Fisicos: Plataforma IT/Hardware

-Router Wi-Fi con tecnologia desarrollada bajo los estandares mundiales vigentes

que soporte los protocolos de comunicacion mas utilizados.

-App mobile con interface de usuario facil y agradable que opere bajo la mayoria

de las versiones actuales de 10S?° y Android 2L,

-Web Site con acceso a opcion a compra del dispositivo Wi-Fi, asi como

informacion de uso, manuales, videos, etc.

Recursos Humanos
- Team leader??

- Programadores seniors para el desarrollo de codigo bajo hardware embebido y

plataformas Google Play & App Store.

- Disefiadores UX 23,

20 https://www.apple.com/la/ios/ios-11/

21 https://www.android.com/

22 ider de Proyecto.

23 Disefiadores graficos de experiencia de usuario.
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- Support Team 24,

- RR. HH. Administrativos y de Logistica.

4.8 - Estructura de costos

En este punto mencionamos todos los costos en lo que la empresa incurre para poder
crear, comercializar y entregar valor a sus clientes.

A continuacion, se mencionan de forma resumida los costos clasificados en fijos y variables:

4.8.1 — Costos Fijos

Recursos humanos

Es uno de los principales factores en nuestra actividad, ya que necesitamos desarrolladores
de software calificados. Hoy dia, éste es uno de los rubros méas activos en rotacion de personal en
empresas de tecnologia, por tanto necesitamos mantenernos competitivos, en lo que la empresa

ofrece en relacién al mercado empresario actual.

24 Equipo de soporte.
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Mantenimiento de infraestructura IT

Este es otro costo de gran relevancia, ya que nuestro business core, depende del
funcionamiento continuo y sin fallas de la plataforma Cloud, por tanto es preciso contar con una

infraestructura sélida, redundante y con contratos de alta calidad de servicio SLAZ.

Oficinas y gastos administrativos.

Los mismos tienen que ver con la operatoria diaria en la gestion de la empresa (honorarios a

estudios contables y juridicos, tasas e impuestos, otros)

4.8.2 - Costos Variables

Entre los cuales destacamos:

e Insumos directos de routers Wi-Fi para su posterior venta, comisiones de sistema de
pagos online, disefio, publicidad y gastos de logistica, entre otros.
e Dicha estructura de costos, en su conjunto con la proyeccion de ingresos, posibilitara

el dimensionamiento y evaluacion de la rentabilidad de la propuesta de valor de la

empresa.

5 Service-Level-Agreement: Acuerdo de nivel de servicio.
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4.9 - Fuente de ingresos

Este elemento describe como la empresa genera rentabilidad, teniendo en cuenta la capacidad
que posee para traducir el valor que ofrece a sus clientes en flujos de ingresos.

Neepy presenta dos fuentes de ingresos claves, que se desprenden en primera instancia de la
venta de activos, es decir del router Wi-Fi y otra por el servicio en el uso de la app mobile que

sirve para crear nuevas redes y brindar internet a vecinos.

Ingresos a través de App Mobile

La aplicacion mobile, es de descarga gratuita en ambas plataformas (Google Play & App
Store). La ganancia que obtiene Neepy es un porcentaje del monto que nuestro cliente recibe al
dar de alta una nueva red Wi-Fi a un vecino.

En cuanto al mecanismo de fijacion de precios, es variable para cada cliente y depende del
tiempo y duracion de la sesion de Internet que nuestro cliente va a ofrecer, asi como la
oferta/demanda de nuestro servicio, es decir en base a la disponibilidad de redes Neepy cercanas
a nuestro cliente.

A medida que existe mas disponibilidad el precio disminuye y opera en sentido inverso en caso
de menor disponibilidad del redes neepy. Tal como la metodologia de fijacion de precios

utilizada en Uber 2,

26 https://uber.com/
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Ingresos a través de la venta online del router Wi-Fi

También la empresa recibe ganancias por la venta del router Wi-Fi. Inicialmente con una
politica agresiva de precios, puesto que desde el comienzo Neepy necesita ser publicitada a través

de redes free que nuestros mismos router irradian con el nombre de red SSID 2’ Neepy free.

4.10 - Lienzo de Canvas — Neepy

Todas estas hipotesis fueron desarrolladas en base a la metodologia del Modelo Canvas
expuesta anteriormente y el uso del Lienzo de Canvas nos permitio agrupar, visualizar y
desplazar los puntos clave utilizando post-it sobre el mismo. De acuerdo a ellos el resultado que

obtuvimos para el Lienzo del Modelo de negocio se expone a continuacion.

27 Service Set Identifier: Identificador de red Wi-Fi
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Capitulo 5 — Validacion de Hipotesis de Valor

En este capitulo se definiré la hipotesis principal de nuestra propuesta de valor, que es la que
nos permite validar si existe el encaje Producto/Solucién, es decir, que nuestro producto satisface
o soluciona efectivamente un problema en el segmento de mercado que apuntamos. También se
expondra, como se ide6 un experimento para validar esta hipotesis, traducido en el desarrollo de
un MVP (Producto Minimo Viable) y cdmo se establecieron las métricas para efectuar la

validacion.

5.1 Planteamiento de Hipdtesis a Validar

El primer paso para la comprension de un nuevo producto, es averiguar si efectivamente crea
valor o no. La hipotesis planteada nos permitira, por tanto, saber si se crea valor para los usuarios.
Para lo cual se establecieron reuniones con colegas y personas que estuvieron dispuestas a
participar de las pruebas, muestras de los experimentos desarrollados y entrevistas.

A su vez, aprovechando la interaccidon con nuestro grupo de entrevistados, validaremos la

funcionalidad y operacion de la aplicacion movil del ecosistema Neepy.

5.1.1 Primera Hipdtesis: Propuesta de Valor

“Desarrollo de un router que permite crear redes Wi-Fi exclusivas para vecinos

controlando el horario, velocidad y password de acceso a la red, configurable desde una
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app mobile. Generando ganancias monterias por el uso de dichas redes conectadas a

Internet.”

5.1.2 Segunda Hip6tesis: Funciones y operacion de la app mobile.

En este caso se mostrara en detalle los siguientes puntos:

1 — “Registro de usuario con email”.

2 — “FAQ y manuales en app mobile”.

3 — “Chat support desde app mobile”.

4 —“Creacion de red free, con 15 minutos gratis de uso”.

5 — “Carga de email para seguimiento fecha oficial de lanzamiento en landign page 2.

6 — “Ver consumos de trafico 2° de redes neepy”.

Estas hipdtesis se consideraran para la construccion del MVP, pues se deben seleccionar las
caracteristicas de la aplicacion que permitan reunir la mayor cantidad de informacion para la

validacion de las hipotesis.

5.2. Desarrollo del MVP

28 P4gina de aterrizaje usada en las fases de inicio de las Start-up.
29 Gréficos de uso de red en Mbps.
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5.2.1 MVP App mobile

EI MVP 2 es un prototipo constituido por las caracteristicas basicas de un producto, que
permite a la Start-Up obtener la mayor cantidad de conocimiento por parte de los usuarios de
forma répida y economica.

Este MVP esta basado en maquetas gréaficas, que nos permitieron disefiar y poner a prueba
aspectos de nuestra propuesta de valor, sin haber escrito usa sola linea de cddigo, haber
contratado servidores, o tener una infraestructura IT dedicada.

La idea es que el disefio muestre, tal cual seria la interface de usuario de la app mobile
GUI 3, donde puede ponerse a prueba si el mismo comprende la funcionalidad y operacion de los

accesos, menues e informacion disponible, creacion de redes, chat, etc.

5.2.2 MVP Router Wi-Fi

A su vez, se complementaron las pruebas con otro MVP que se basa en un router con
capacidad para configurar varias redes Wi-Fi virtuales, controlar ancho de banda, configurar
firewall 32 para brindar seguridad entre las redes inalambricas, etc., caracteristicas que ofrecemos

como producto final, pero sin estar conectado al servidor del ecosistema Neepy.

%0 Producto Minimo Viable.
31 Interface Grafica de Usuario.
32 Sistemas de resguardo ante ataques de red.
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Esto sirvid para que los entrevistados pudieran hacer pruebas de conexién a Internet, medir

cobertura y hacer test de velocidad de red %,
El equipamiento utilizado es de la marca Mikrotik 3* que corre un sistema operativo RouterOS *,
basado en Linux®®. Es completamente parametrizable y se efectuaron configuracion para emular

la funcionalidad de lo que se pretendia evaluar.

lustracion 10 - MVP Router Wi-Fi.

5.3 Caracteristicas del MVP app mobile

33 https.//www.speedtest.net/es/

34 http://mikrotik.com/

% Sistema operativo de red basado en sistemas Open Source.
36 https://www.getgnulinux.org/es/linux/
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Entre las opciones que disefiamos tenemos las siguientes:

e Registracion/Login: Pantalla que permite acceder al sistema.

e Pairing %": Emparejamiento entre aplicacion movil y router Wi-Fi.

e Registracion: Pantalla que permite registrarse para el alta de nuevo usuario.

e Crear nueva red: Ofrece la opcion de crear una nueva red propia o Neepy.

e Chat Online: Permite el contacto con el area de soporte de Neepy.

e Crear red free: Crea una red Wi-Fi sin password de acceso, que deriva al
visitante a un portal cautivo (website) informando que puede usar la red por 15
minutos gratis para probar la conexion a Internet.

e Ventas: Permite ver la cantidad de ventas a partir del uso de redes Neepy.

e Plataforma de Pagos: Da acceso a la configuracion de la plataforma.

e FAQ %: Posee un men( de acceso a tutoriales con detalles de funcionamiento del
router y ecosistema Neepy.

e Clientes Activos: Cantidad de redes activas concurrentes.

e Promociones: Parte dedicada de la app para publicitar promociones en la compra

de nuevos routers Wi-Fi a partir de recomendar el producto a un nuevo cliente.

37 Comunicacion a través de red entre distintos dispositivos.
38 Preguntas mas frecuentes.
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A continuacion mostramos las pantallas disefiadas a partir de un mockup *° de app mobile, donde

se plantean las caracteristicas antes citadas.

%9 Plantillas que permiten disefiar graficamente el concepto de idea.
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5.4 Fases de Iteracion y Pruebas

En esta etapa se establecieron las primeras reuniones de validacion con colegas y personas
que estuvieron dispuestas a participar de las pruebas y entrevistas. (Ver Anexo 11).

Existieron dos fases de validacion y en la primera de ella, algunos de los puntos declarados
en la hipétesis orientada a medir la funcionalidad y operacion de la aplicacién mobile, surgieron

algunos aportes por parte una mayoria de los entrevistados, referidos a los siguientes items.

Hipatesis de Funcionalidad
1 — Registro de usuario con email.
3 — FAQ y manuales en app mobile.

5 — Carga de email para seguimiento de fecha oficial de lanzamiento.

Por lo cual se valoro este conocimiento, que nos permitio aprender y reformular el método de
funcionamiento para hacerlo mas agil en el desempefio. Este proceso denominado pivoteo es
clave en este tipo de fases y permite que se cumpla el circulo en que se basa Lean Start-Up de

Crear-Medir-Aprender.

5.4.1 Pivoteo en etapa de Registracion.

Se determind para el primer caso, que seria mas conveniente para el usuario final, proceder a
registrarse con su cuenta de Facebook o Twitter directamente, antes que ejecutar los pasos de

registro convencional a través de su email y confirmacion.
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Para lo cual, se modifico la pantalla de registro, para ahora ofrecer la opcidn de registrarse con su

cuenta de Facebook o Twitter directamente, tal como se observa a continuacion:

lHustracién 13 — Proceso de Pivoteo - Pantalla antes y después.

5.4.2 Pivoteo en menu Wiki

En este caso, el area de FAQ (Preguntas Frecuentes) inicialmente se planteé como un menu

con acceso a respuestas a las preguntas mas frecuentes en la operacion del sistema.
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Los entrevistados sugirieron que seria mas acertado un enlace directo a videos online en los

cuales se mostrara con detalle el proceso de instalacion, configuracién y funcionamiento del

router Wi-Fi.

] ﬂ Modem neepy A |
& clientes a
% Redes activas A

{ Ventas A

¢ Promociones A

@ Faq a
~ About
= Logout
T & M o O
\ /
, i M
) A

lHustracion 14 — Proceso de Pivoteo - Pantalla antes y después.

Se analizo por tanto la propuesta y se verificd con el team Neepy que no impondria un
problema mayor en el futuro desarrollo de la app y es asi que, se aprobd como “propuesta

validada”.

5.4.3 Carga de email para seguimiento de fecha oficial de lanzamiento

Se pens6 como estrategia configurar un campo en alguna parte de nuestra web institucional
para la carga de email con el texto “Estamos en version beta. Déjanos tu email para mantenerte

actualizado con la fecha oficial de lanzamiento”, de esta forma estamos captando posibles
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usuarios interesados en conocer mas en detalle la solucion, algo que implementé Dropbox*° en

sus inicios cuando “sali6 a la calle “*! a validar su idea, ya que esto puede a futuro representar

una base de datos de contactos.

lustracién 15 - Landing Page con solicitud de email.

En nuestras reuniones de validacion surgié como mejor propuesta por nuestros entrevistados,
ejecutar promociones para captar clientes a través de redes sociales, pues el uso del email para
registrarse esta cayendo en desuso. Por nuestra parte, captamos la recomendacion vy si bien
perseveramos en nuestra idea, también ejecutamos publicaciones en redes sociales como

analizaremos més adelante.

40 https://www.dropbox.com/
41 Steve Blank y Bob Dorf en el Manuel del Emprendedor (p.95)
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5.5 Validation Dashboard

El Validation DashBoard, es una herramienta utilizada en el proceso de validacién de
hipétesis aplicada en Design Thinking, desarrollada por Lean Startup Machine 2, que permite
rapidamente visualizar y desplazar la informacion utilizando post-it sobre el tablero, de acuerdo a
los resultados que vamos obteniendo en las fases de validacién y pruebas de los experimentos.

Todos nuestros experimentos referidos a la propuesta de valor y funcionalidad del MVP
fueron tomando curso en el area “Design Experiment”, pasando por posibles estados (a validar,
invalidado, pivotear, validado).

En base a los resultados obtenidos luego del pivoteo, las mejoras fueron mostradas en una segunda
fase de iteracion con los entrevistados y fueron aprobadas por la mayoria de los ellos.

Estas hipdtesis traducidas en experimentos, y luego validadas en conjunto con entrevistados
durante dos fases de iteracion, nos permitieron concluir que nuestro producto fue aceptado por
encima del 80% de los entrevistados como solucion/beneficio a una oportunidad latente.

A continuacion, se muestra el estado de nuestro tablero luego de la finalizar la segunda etapa de

iteracion®?,

42 https://www.leanstartupmachine.com
43 Ciclo de sprint en desarrollo o validacion
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Capitulo 6 — Validacion de Hipdtesis de Crecimiento

6.1 Planteamiento de Hipdtesis a validar

En esta segunda etapa y luego de comprobar el encaje Producto/Solucién, nos abocaremos a
plantear la hipétesis de crecimiento, que nos permita verificar si nuestro producto puede

traccionar en el segmento de mercado definido, es decir validar el encaje Producto/Mercado.

6.2. Desarrollo del MVP

Para lo cual, se desarrollaron dos MVP que estan orientados a difundir nuestra propuesta de
valor al segmento de cliente objetivo. Se utilizaron herramientas de Internet para mostrar nuestro
producto y a la vez verificar que repercusiones genera en el mercado, a través de sistemas que

miden estadisticas de llegada al sitio web.

6.3 Landign Page

Para crear este MVP se disefid y configuré una landing page ** que permita captar mas

clientes con nuestra propuesta de valor, los cuales llegan al sitio a través de las recomendaciones

44 Pagina de aterrizaje usada en proceso de arranque de Start-Up.
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de nuestros early adopter o bien, a través de las camparias realizadas en redes sociales como

Facebook #° o Twitter “6.

Este sitio web detalla de forma clara y sencilla, la oportunidad y la solucién que
ofrecemos al mercado, asi como también la experiencia de uso de nuestra app mobile.

A continuacién se observa en detalle el MVP:

4 https://www.facebook.com/
46 https://twitter.com/
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iDimaFumcions? UnitesNewpy

Creamos la primera plataforma cloud que te permite compartir
tu conexién de Internet

(St Fancena? UnteaMeepy AccesoClientes  necoy

q
Alquild tu Internet cuando no lo usds,

Crea redes Wi-Fi para clientes cercanos porhoras) dias o permanentesy
configurando nuevas redes desde asociale un monto para cobrar a través de una plataforma de pagos.
nuestfa app mobile.

Con Neepy cada red tiene su propio password, velocidad, horario de uso
y lo mas importantgel control lo tenés vos.

(Omo umions?  Unte aNespy  Aeoeso Clestes

¢Coémo Funciona?

o Ahora podés
compartir Internet
de forma segura.
Cred redes de acceso free, con
tiempo limite de uso para que
tus nuevos vecinos prueben
|a calidad de conexién.

- sta nueistrg ] — Alquila tu Internet
plataforma clou cuando no lo usas
para administrar y gestiona tus
ganancias online.

tus redes Wi-Fi.

lustracion 18 - MVP Landing Page Web.
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Se implement6 como estrategia de medicidn de usuarios, dejar en la parte baja de la web

el mensaje: “Estamos en version beta. Déjanos tu email para mantenerte actualizado con la
fecha oficial de lanzamiento”.

De esta forma, estamos captando posibles usuarios interesados en conocer mas en detalle la
solucion. Lo que a futuro representa una base de datos de contactos para validar con ellos
también nuestra estrategia.

A continuacion se visualiza lo mencionado anteriormente:

probar tu servicio.

Mas Informacion

lustracién 19 - Landing Page con solicitud email.
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Recibiendo los emails que nos permiten validar el interés en el producto:

lHustracion 20 - Recepcion de emails cargados a través del WebSite.

<« C | @ Seguro | https/mail.google.com/mail/u/1/#inbox/15fd459f729fbaa2
Google -
Gmail - - o o [ i % L
REDACTAR Mobirise Form  Reciides =

Recibidos Mobirise Forms
Destacados Mobirise Form Submission for Mobirise Form at 11/13/17 0755 AM ————.
Enviados _ .

Mobirise Forms no-regl; neta través de com
Borragores para mi =
Mas=

X, inglés~ espafiol~  Traducir mensaje

Qf\eaw ot Mobirise Form Susmission for Mobirise Form at 111817 1411 PM

Email
estebanpiero@hotmail com
Site: neepy.net

Remote IP: 172 53 233.225

Wobirise Forms neta ravés de com
para mi (=
No hay chats recientes.
y ¥ inglés- spafiol~  Traducir mensaje
Inicia uno nuevo. i nates sspafe! '

Mobirise Form Submission for Mobirise Form at 1119117 14:44 PM

re@amail.com

Site: neepy n«
2 Q9 Remote IP: 19850 22 3

6.3.1 Caracteristicas de la Landing Page

El sitio esta orientado en su disefio grafico al segmento de mercado objetivo, siendo de

funcionamiento responsive #’ es decir, adaptable al acceso desde dispositivos moviles o

computadoras.

62

Sobre este MVP se agregaron algunas lineas de codigo, para vincularlo a la herramienta de

analisis de Google Analytics 8, que nos permite conocer en detalle informacion relacionada a la

47 Método de ajuste automatico en CSS.

48 https://analytics.google.com
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cantidad de usuarios que visitan el sitio, el tiempo promedio de visita, el lugar de origen, el area de

la web mas vista, entre otros.
Seguidamente se observa parte del cddigo JS *°, de vinculacion a Google Analytics *°que funciona

sobre la landing page:

<l-- Global site tag (gtag.js) - Google Analytics -->
<script async src="https:/ /www.googletagmanager.com/gtag/js?id=UA-109896696-1"></script>
<script>

window.dataLayer = window.dataLayer | | [];

function gtag(){dataLayer.push(arguments);}

gtag('js', new Date());

gtag('config', 'UA-109896696-1');

</script>

6.4 Facebook Page Neepe.net

Conociendo nuestro mercado objetivo, que consume tecnologia y participa activamente en
la generacidn de contenidos en Internet a traves de redes sociales, decidimos evaluar la estrategia
que nos ofrece Facebook para llegar con publicidad diferenciada a nuestro segmento de clientes.

Para crear este MVP se disefiaron imagenes manteniendo el formato y modelo de disefio y
se configurd una Fecebook Page °, con informacion de contacto orientada hacia la URL 2 de la

landing page en http://neepy.net, lo que nos permite evaluar el trafico derivado desde esta red

49 JavaScript.

%0 https://analytics.google.com

51 https://www.facebook.com/neepy.net

52 Uniform Resource Locator — Link de acceso a website.
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social. A su vez se habilito la opcion de contacto a través del sistema de mensajeria que nos

ofrece Facebook Messenger.

6.4.1 Caracteristicas Facebook Page

Seguidamente se observa la Facebook Page con la informacién de contacto:

https://www.facebook.com/pc

Q

n neepy.net

necpy

La primer plataforma cloud que te permite compartir tu conexién de
Internet con tus vecinos de forma facil y segura, donde el control de
neepy.net tu red |o tenes Vos.
@neepy.net
- www.neepy.net
Inicio

Publicaciones

Opiniones
Fotos Informacion # Sugerir cambios
Comunidad .
INFORMACION DE CONTACTO HISTORIA
*) @neepy.net Enviar mensaje

neepyonline@gmail.com
1 http://neepy.net
MAS INFORMACION
O Descripcion
Creamos |2 primer pistsforma cloud que te permite compartr
1u conexion de Internet

@ Ciencia. tecnologia e ingenieria

lHustracion 21 - Facebook Page Neepy.
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Sobre esta red social se probo efectuar publicaciones abiertas para ser observadas por los

primeros contactos y luego proceder a efectuar cuatro camparias publicitarias, usando la
herramienta para filtrar y orientar la misma al perfil y segmento de cliente a evaluar.

A continuacion se observan las publicaciones efectuadas.

Inicio neepy NEEPY.NEL

e e 101 oy

Publicaciones o g ; " -
Hoy dia compartis tu conexion a Internet prestando tu clave de acceso? Tu

Informacion vecine usa tode el ancho de banda de tu conexion?
£ - \ e " Y = =\ -\'|‘v'_ 1 exe 1 Vv v
Opiniones Ahqra con Neepy poc_!ra> crfar redes Wi-Fi exclusivas para vos y tus
vecines usando un solo equipo de red.
Fotos Ceonocé més en hitp:/inespy.net
Comunidad

Ahora podes compartir internet

de forma segura

|b Me gusta _' Comentar = Compartir

@ Tu. Natsks Iaconetti, Radl Bergero y 55 personas mas

llustracion 22 - Publicacién efectuada en Facebook.
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neepy.net

neepy.
SN

neepy.net
@neepy.ne

net

Inicio
Publicaciones
Informacion
Opinicnes
Fotos

Comunidad

Q

ok Tegustav | 3 Siguiendo » | 4 Compartir

) Y

Alquilé tu Internet cuando no lo usés y gestiona tus ganancias online
Conocé mas en hitp://ineepy.net

Alquila tu Internet cuando no lo usos

y gestiona tus gonancios onfine.

RLUEE L
n

grj Me gusta ‘:l Comentar #v Compartir

© Natzlia laconstti, Raul Bergero y 51 personas mas
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l_f_l neepy.net

neepy

neepy.net
@neepy.net
Inicio
Publicaciones
Informacion
Opinicnes
Fotos

Comunidad

— I

o Tegustaw | 3\ Siguiendo v | 4 Compartir

) T e

Creé redes Wi-Fi para clientes cercanos por horas, dias o permanentes y
asociale un monto para cobrar a través de una plataforma de pagos.

Con Neepy cada red tiene su propio password, velocidad, horario de uso y
lo més importante el control lo tenés vos.

Conocé mas en hitp:/ineepy.net

tra plataforma cloud

nistrar tus redes Wi-Fl.

i Megusta (O Comentar 2D Compartir

(© Ti. Nata laconeti, Radi Bergero y & personas mas

lustracion 23 - Publicaciones efectuadas en Facebook.

En las publicaciones se observa el MVP de la app mobile con frases estratégicas de

nuestra propuesta de valor de forma explicita y contundente.

También se hicieron publicaciones con el MVP del router Wi-Fi, como estrategia para

mostrar el desarrollo del producto final tangible y generar en el usuario la posible decision de

compra. En forma seguida una imagen del MVP router Wi-Fi con el logo de nuestra Start-Up:
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neepy.net Q
ok Tegusta~ | 3\ Siguiendo » # Compartir
neep
y°

Hoy dia compartis tu conexion a Intemet prestando tu clave de acceso? Tu
vecino usa todo el ancho de banda de tu conexion?

neepy.net

Ahora con Neepy podras crear redes Wi-Fi exclusivas para vos y tus
vecinos usando un sélo equipo de red.

neepy.net Conocé mas en hitp:/insepy.net
Inicio
Publicaciones
Informacion
Opinicnes
Fotos

Comunidad

) Me gusta - Comentar ,":‘ Compartir

llustracion 24 - Publicacién efectuada en Facebook del MVP Router Wi-Fi.

6.5 Validaciéon del MVP

6.5.1 Landing Page

En base a las herramientas de analisis que nos proporciona Google Analytics > se

obtuvieron los siguientes resultados de acceso a la landing page http://neepy.net. Se muestra un

53 https://analytics.google.com
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informe durante un periodo de siete dias consecutivos. En el mismo, se detalla informacion

referente a la cantidad de visitas establecidas, la duracion promedio del visitante y el pais de

origen, entre otros.

Visién general de la audiencia @

Todos los usuarios
100,00 % Sesiones

+ Agregar segmento

0 GUARDAR (4 EXPORTAR <& COMPARTIR

19 nov. 2017 - 25 nov. 2017

Cadahora | Dia | Semana | Mes

20 now.

nnnnn

B New Visitor B Returning Visitor

Sesiones u Nimero de visitas a piginas | Péginas/sesién Duracién medis de la sesién

113 77 156 138 00:02:15

S~ T — T [ A TN T

Porcentaje de rebote % de nuevas sesiones

76,11 % 68,14 %

... < | T <l
Datos demogrificos Pais Sesiones % Sesiones
dioma 1. = Argen oo N :7o1
Paiz 2. mg United States o ] 7962
Ciudad 3. wm Russia 2 | s
Sistema 4 I Spai 1 | ogew
Navegador 5 0 F 1 | osex
Sistema operative 6. M Fhilipp 1 | osex

Provesdor de servicios

Resolucién de pantalla

ver todo el informe

lHustracion 25 - DashBoard Google Analytics — Cantidad de accesos.
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Por otra parte, nos revela informacién relacionada a la tecnologia de acceso que utilizaron

los visitantes, ya sea dispositivos mdviles o computadoras, siendo el primero el de mayor uso.

Explorador

Resumen Usodel sitic  Comercio electrénico

Sesiones = fremie @ Seleccione una mtrics

® Sesiones
now, Tro 23now 24w 2 now.
Dimensidn grimariz: Categoria de dispositivo
Dimensidn secundaria = | Ordenar por tipo: | Predeterminade = Q o [Ble[Z |t
Adquisicin Comportaiente Conversiones

I | oenuewes sesiones  Usuarios uevss  Porcentaje de rebote Duracidnmediadela  Porcentaje de conversion s del Objetivos Walor del objetiva

e sesion ohjetivo cumplidos
% 77 00:02:15 0,00 % 0 0,00 S
1. mobile 6e4 T787% 120 00:01:52 000 % 0 [m00% 0003 (100%
2 deskiop 54 (4779% 7222% | 39 (5065% 7407 % 1.48 00:02:40 000 % 0 @o0% | 0005 (000%

lHustracion 26 - DashBoard Google Analytics — Tecnologia de acceso.

Podemos analizar también las fuentes de acceso, es decir, desde donde se origind el
tréfico a nuestra landing page. Tal como se demuestra en los siguientes graficos procede

principalmente de accesos directos a nuestro link (Direct) y en segunda instancia desde Facebook

(Social) tanto en modo mobile como desktop®.

54 Computadoras personales de escritorio.
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Dimensién principal Camversién:
Carales principales = Todos los chjetives Medificar agrupacion de canales
Canales principales Sesiones Conversiones
M Direct @ Sesiones @ Forcentaje de conversiones del objetivo
M Social -
W Referral = 130.00 %
Organic Search
25 0.00 %
- 20 now. 21 nov. 2nov. 23 mav. 24 rav. 25 now. - 20 now. 21 mav. 22nav. 23 nav. 4 nov.
Adguisicion Comportamiento Conversiones
Sesianes 4 wdenuevas = i i i Duracién media de =
== =E b= — Configure un objetivo
113 6B.14% 77 76.11% 138 00:02:15 Defi o mas objetivos para
= resultados.

3 m Referral 2 ] 000%

4 W Organic Search 1] 100,00 %

lustracién 28 - DashBoard Google Analytics — Origen del acceso.

Todos estos datos son contados a partir de browser que operan por defecto en los

dispositivos de los usuarios, es decir, que no tienen instalados extensiones de bloqueo de

70

publicidad, lo cual no permite registrar las sesiones que se establecen al servidor, por ejemplo el

uso de AdBlock °°.

% http://adblockplus.org/
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6.5.2 Facebook Page

Analizaremos ahora, el resultado de las publicaciones y promociones en la red social

Facebook, donde en su Dashboard de estadisticas nos presenta informacién durante un periodo de

actividad.
Me gusta de la pagina i Alcance Recomendaciones
Me gusta de |z pagina & 100% Personas alcanzadas & 100%
'\-\._\_\_\_____ — — e
Interacciones con publicaciones Videos Seguidores de la pagina

lHustracion 29 - DashBoard Facebook - Interacciones con la Page.

Se aprecia la cantidad de personas alcanzadas con las publicaciones y el nimero de
interacciones que se generaron a partir de las mismas. Nos muestra también, informacion

relacionada a la cantidad de visitas por dia, el género y edad de esas personas.
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Visitas totales Por seccion

Visitas totales
12
now 20 nav 21 naov 22 nov 23 now 24 now 25
Total de visitantes Por seccion Por edad y sexo Por pals Por ciudad Por dispositivo i
128 Hombres

lustracion 30 - Facebook DashBoard - Accesos por edad y género.

Por otra parte, se puede acceder a la informacion desde donde se origind el trafico hacia la
Facebook Page, que en gran medida fue originado en la propia red social, y en menor proporcion

desde nuestra Landing Page (URL: neepy.net).
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Origenes principales

Facebook neepy.net

- \_\__

naw 21 nay 22 mow 23 now 24

lHustracién 31 - Facebook DashBoard - Origen de los accesos.

now 23
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C. CIERRE DEL PROYECTO

C.1 CONCLUSIONES FINALES

Gracias a la aplicacion de la metodologia del Lienzo de Canvas descripta en el marco
tedrico, fue posible evaluar y desarrollar una propuesta de valor concisa, en conjunto con todas
las variables que rondan en torno a la idea inicial. Esta metodologia nos permitio obtener
respuestas a preguntas claras y repensar en varias oportunidades el rumbo y estrategia en el
desarrollo del modelo de negocio planteado para Neepy.

La utilizacion de Lean Startup fue importante para bajar a tierra esas ideas e hipotesis, que
en los emprendedores nos impulsa automaticamente a enamorarnos de la idea y comenzar a
desarrollar el producto final, sin haber salido un instante fuera de nuestra oficina y evaluar que
pasa en el mundo real.

Luego de haber leido historias de pérdidas de tiempo, dinero y fracasos en ideas que no
prosperaron en ese momento para ese mercado, Lean Startup nos enfrenta a la realidad y nos
enfoca en estrategias que nos permiten valorar nuestra inversion de tiempo y esfuerzo en ese ciclo
de mejora continua “Crear-Medir-Aprender”.

Eso nos motivé a pensar en experimentos de desarrollo de prototipos de baja fidelidad y en
entrevistas con personas que tienen diferentes perspectivas y razonamientos. Esa interaccion e
informacion que recibimos nos ensefi6 y nos brindé nuevas ideas para volver a nuestro Lienzo.
Esas respuestas que pueden ser algo intangible en ese momento de prueba, en realidad vuelve en

conocimiento, en “aprendizaje validado”, ya sea para avanzar en el rumbo o decidir cambiar de
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estrategia, nunca de vision que siempre serd la mismay es la que nos motiva como

emprendedores.

Para concluir y en base a los resultados de las pruebas finales, Neepy tiene potencial como
Producto/Solucion en este momento y para el segmento de mercado que nos planteamos
inicialmente, es decir pudimos comprobar que ese encaje existe. A nivel de crecimiento y en base
a las pruebas realizadas a través de canales como Internet hubo buena repercusion con interaccion
entre personas que quieren el producto o estan interesados en conocer en detalle precios y tipos
de equipos.

Esta metodologia traduce todas estas pruebas en métricas, donde detras de esos niUmeros
hay personas, un mercado que en este momento esta evaluando en su decision de compra nuestra
propuesta innovadora. Queda por delante ya otro analisis, que excede este trabajo de tesis pero

que sin dudas nos motiva a avanzar en mejorar nuestro primer prototipo.
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C.3 ANEXOS

Anexo |

“lean -

En el mundo, segdn la Unién Internacional de

Telecomunicaciones (ITU) para fines de 2016, 52,3%

de los hoger i al Esto equival

2 83,8% en palses desarrollados, 41,1% en los que se

consideran en desarrollo, v sélo 11,1% en los palses
iderad d llados (LDCs).

Con més de 633 millones de personas y
aproximadaments 190 millones de hogares, América
Latina y el Ceribe tiene una penetracion del orden del 39%',
segin la misma fuente. Chi

El nivel minimo de penetracién lo tiene Cuba (5,56%,
i que los maxi los St Kittsy Nevis .0,
(70,5%), Barbedos (62,99:), Chile v Uruguay (59,7%). s

Se ilustran en el mape los niveles poreentuales de  Co-capcion
penetracion sobre hogares =n varios palses de América

Latina, segCn la Unién || sonal de Tel
a junio de 2017
1 Elaborackn propia sobre citados valcres ITU. Datos per

pals tomadas de www L intinetd\TU-DED/ 2016/ (juric de 2017)

sina Malvinas

llustracion 32 — Reporte CABASE (Camara Argentina de Internet — 2° Semestre 2017 — Penetracion de
Internet en hogares en la region.
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Anexo |1

Entrevista de Validacion de Producto y Usabilidad efectuada, que fue til para obtener
“aprendizaje validado™® y nos permitié en algunos casos aseverar nuestras hipotesis y en otras,

ejecutar pivotes en algunos aspectos funcionales.

Encuesta de Producto y Usabilidad de Neepy

@ TITULO DE LA PAGINA

1. &Qué edad tienes?

2.¢Cudl es su género?
’ Mujer

() Hombre

3. En base a la demostracion efectuada por nuestro equipo, el producto aporta para Ud. un
beneficio en relacidn a los demas routers Wi-Fi existentes en el mercado?

—
§
) NO

(O Otro (especifigue)

lustracion 33 - Entrevista validacidn hipotesis.

% Este conocimiento puede orientarse cientificamente llevando a cabo experimentos frecuentes que permitan a los
emprendedores probar elementos de su idea. Eric Ries en el Metodo Lean Startup (p.14)

Maestria en Direccion de Empresas - 2017



4. Al ver el prototipo de la aplicacién ¢ Cuan dificil fue aprender a:

Muy Diffeil Dificil Mormal Fécil Muy Facil

Ver las redes activas? @] O @] O @]

Crear una red fres? O O o o O

5. Crees necesarias nuevas alternativas para:

Si NO

Contacto con soporte O O

Crear una red free? O O

Otro (especifigue)

6. Cuan predecible y familiar te resulto el disefno?
O Mo fue predecible o Me resultd predecible y familiar

O Fue poco predecible O Me parecid muy predecible y familiar

7. Recomendarias a otra persona el producto?

[ ne
O=

8. Que mejoras efectuarias en la aplicacion y funcionalidad?

@ NUEVA PREGUNTA

0 copiary pegar preguntas

lHustracidn 34 - Entrevista validacidn hipotesis.
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Anexo 111
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lHustracidn 35 - Lienzo de Modelo de Negocios.
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lHustracidn 36 - Propuesta de valor en Neepy.net
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