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Abstract

Ingenieria de Requerimientos es un enfoque sistematico y disciplinado a la especificacion
y administracion de requerimientos. Dentro de sus actividades, elicitacion refiere a las
fuentes de los requerimientos y como el ingeniero de software puede recolectarlos, y
validacion es la actividad por la cual se asegura gque el ingeniero de software entendio los

requerimientos.

Por otro lado, una startup de software es una organizacién enfocada en la creacion de
productos innovadores de alta tecnologia. MVP de una startup, es la version inicial de un
nuevo producto, y sirve para recolectar la cantidad méaxima de aprendizaje validado, y
con el minimo esfuerzo. Es por esto por lo que las startups difieren de una empresa
comun, y el uso de las préacticas y técnicas de elicitacion y validacion de requerimientos

pueden variar.

La mayoria de las startups fracasan dentro de los 2 afios desde su lanzamiento, debido a
soluciones incorrectas a los problemas y a la negligencia en el proceso de aprendizaje
durante el desarrollo del MVP. Este trabajo busca ahondar en estas razones a través del

analisis de las herramientas de elicitacion y validacion aplicadas a las startups.

Como primer resultado de este trabajo, se logré que las empresas entrevistadas
entendieran la aplicabilidad de los conceptos estudiados, independiente del grado de
formalizacion de sus procesos relacionados con la ingenieria de software. A su vez, las
empresas aportaron informacion sobre herramientas no consideradas en el estudio del
marco teorico, y como distintos actores influyeron aportando soluciones a diferentes
problemas. De las dimensiones estudiadas, se destaca la evolucién del producto y su
relacion con los procesos. A su vez, CrowdRE se impuso como una herramienta valida y
necesaria cuando el conjunto de usuarios es tan grande que aplica el concepto de multitud.
Por ultimo, entre las herramientas usadas, metric-driven fue muy atil y se describe a
grandes rasgos como se aplicé para resolver un problema puntual con la validacién de

requerimientos.

Los resultados de este trabajo sirven principalmente a emprendedores, a organizaciones

involucradas con startups de software y a personas con el rol de Product Owner (o



Ingeniero de Requerimientos). A nivel académico, puede aportar a otros estudiantes con
temas para trabajos futuros.
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1. Introduccion

Este trabajo fue propuesto por el tutor, como parte de un plan de investigacion sobre
diferentes aspectos de la Ingenieria de Software aplicados a los emprendimientos
tecnoldgicos de software. En particular, busca identificar cuales de las practicas y técnicas
de elicitacion y validacion de requerimientos son usadas en startups. A diferencia de
trabajos previos, las empresas seleccionadas no formaron parte del CIE (Centro de
Innovacion y Emprendimientos de la Universidad ORT Uruguay), fueron incubadas por

otras organizaciones.

En su realizacion, ademas de la literatura de referencia, se tomo como base “Habilidades
técnicas y blandas en las startups de software y su evolucion” realizado por Angélica
Buffa (143559) y Diego Febles (169055). En menor grado se considerd “Inicio y
evolucion de las practicas y actividades de ingenieria en las startups de software”

realizado por Sebastian Peralta (123031) y Gabriel Pérez (158794).

Para cumplir con el objetivo, se relevé la informacién necesaria de diferentes fuentes,
poniendo foco por un lado en las herramientas usadas (libros especializados) y por el otro,

en su aplicacion en startups (trabajos publicados en diferentes medios).

La estructura del documento es la siguiente. En el capitulo 2 el marco tedrico, separado
en tres partes, conceptos base, elicitacion y validacion y, por Gltimo, variantes de las
herramientas para el caso de startups. El capitulo 3, de disefio metodoldgico, detalla los
objetivos, las preguntas que permitiran lograrlo, el procedimiento que se usard y el
resultado de las entrevistas, filtrado por la utilidad para responder cada una de las
preguntas. El capitulo 4 es de andlisis. Aqui se pasa de los datos provistos por las
entrevistas, a informacion til para responder las preguntas. Es un primer analisis que
permite obtener la informacién general sobre las empresas y el sector industrial, y las
respuestas a cada una de las preguntas. El capitulo 5 expone brevemente la situacion
actual de las startups. En el capitulo 6 se detallan las conclusiones, y contiene ademas
comentarios finales. El 7 habla sobre las lecciones aprendidas, el 8 sobre las amenazas a
la validez y el 9 acerca de posibles trabajos futuros, debido a temas pendientes y
conceptos nuevos aparecidos durante la investigacion. Finalmente, el capitulo 11 lista las

referencias bibliograficas.
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2. Marco teorico

2.1.Introduccion

2.1.1. Definiciones

Las definiciones a continuacion fueron extraidas principalmente del SWEBOK [1] y de

Requirements Engineering Fundamentals [2].

Ingenieria de Software es la aplicacién de un enfoque sistematico, disciplinado y
cuantificable al desarrollo, operacién y mantenimiento de software [1]. A su vez,
Ingenieria de Requerimientos es un enfoque sistematico y disciplinado a la especificacion

y administracion de requerimientos, con los siguientes objetivos:

- Conocer los requerimientos relevantes, lograr consenso entre los interesados acerca de
esos requerimientos, documentandolos de acuerdo con los estandares provistos, y

administrarlos sistematicamente.

- Comprender y documentar los deseos y necesidades de los interesados, especificar y
administrar requerimientos para minimizar el riesgo de entrega a un sistema que no

satisface esos deseos y necesidades [2].

El objetivo de la Ingenieria de requerimientos se relaciona con la elicitacion, analisis,
especificacion y validacion de los requerimientos de software, asi como la administracion

de los requerimientos durante todo el ciclo de vida del producto de software [1].

Ademas, un requerimiento de software es una propiedad que debe ser exhibida por algo

para resolver algin problema en el mundo real [1].

Un interesado o parte interesada de un sistema (stakeholder), es una persona u
organizacion que tiene una influencia directa o indirecta sobre los requerimientos del
sistema. Entre otras cosas, los interesados son la fuente mas importante de
requerimientos. No considerar un interesado, lleva a que los requerimientos elicitados

parcialmente, o sea, se tendran requerimientos incompletos [2].
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Quien se comunica con los interesados es el ingeniero de requerimientos, se vuelve
familiar con el dominio de aplicacion, crea el documento de requerimientos, es capaz de
obtener resultados, mantiene una relacion respetable con cada interesado, presenta sus
ideas y alternativas, asi como sus logros, permite a los interesados demandar propiedades
que hacen al sistema amigable y simple, asegura que el sistema satisface las demandas
funcionales y cualitativas de los interesados. Por su parte, los interesados tienen como
tarea introducir al ingeniero de requerimientos al dominio de la aplicacion, le suministran
requerimientos, documentan requerimientos asiduamente, toman decisiones oportunas,
respetan las estimaciones de costos y factibilidad del ingeniero de requerimientos,
priorizan requerimientos, inspeccionan los requerimientos que el ingeniero de
requerimientos documenta, asi como prototipos, etc., comunica cambios en los
requerimientos inmediatamente, adhiere al proceso de cambios predeterminado, respeta

el proceso de ingenieria de requerimientos que se ejecutd [2].

Otras tareas del ingeniero de requerimientos son planificar y organizar los canales de
comunicacion, asi como diagramar una agenda estructurada para las actividades de
ingenieria de requerimientos que seran realizadas en colaboracion con los interesados.
Esta organizacion y el tipo de comunicacion son influenciados significativamente por las
técnicas de elicitacion que pueden ser usadas durante la ingenieria de requerimientos.
Estas ayudan al ingeniero de requerimientos a indagar sobre el conocimiento y los

requerimientos de los interesados [2].

Segun Agile Alliance [3], el producto minimo viable (MVP o Minimum Viable Product)
es un concepto de Lean Startup [4] que pone énfasis en el impacto de aprender en el
desarrollo de un nuevo producto. Eric Ries, define un MVP como la version de un nuevo
producto, la cual permite al equipo recolectar la maxima cantidad de aprendizaje validado
acerca de los clientes, con el minimo esfuerzo. Este aprendizaje validado viene en la

forma de si los clientes van a adquirir el producto.

Con el término de startup de software nos referimos a aquellas organizaciones enfocadas
en la creacion de productos innovadores de alta tecnologia, con muy poca, o sin historia
operativa, apuntando a un crecimiento agresivo de su negocio en mercados altamente

escalables [5].
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Sistema se define como una combinacion de elementos que interactdan para lograr un
objetivo definido. En estos elementos se incluye hardware, software, firmware, personas,

informacidn, técnicas, servicios, y otros elementos auxiliares [1].

2.1.2. Clasificacién de los requerimientos

Existen diferentes clasificaciones de requerimientos, sugeridas por diferentes estandares.

A continuacion, se presentan tres de esas clasificaciones.

Primero, requerimiento funcional es un requerimiento relativo a un resultado o
comportamiento que debera ser provisto por una funcion del sistema. Estos
requerimientos se dividen a su vez en requerimientos funcionales, de comportamiento y
de datos. También estan los requerimientos de calidad relativos a una preocupacion de
calidad que no es cubierto por los requerimientos funcionales. Los requerimientos de
calidad son clasificados con frecuencia como no funcionales. Y por altimo en esta
clasificacion, estan las restricciones, que son requerimientos que limitan el espacio de
soluciéon que es necesario para cumplir los requerimientos funcionales y de calidad
definidos. Pueden restringir el sistema o el proceso de desarrollo. En contraste con los
otros tipos de requerimientos, estos no son implementados y se agregaron porque se

necesita limitar el espacio de la solucion disponible durante el proceso de desarrollo [2].

Clasificando desde otro punto de vista, se considera la distincion entre requerimientos del
producto y del proceso. Requerimiento del producto, es una necesidad o restriccion en el
software a ser desarrollado (por ejemplo, se deben satisfacer determinadas condiciones
para que el caso de uso se pueda realizar). Y requerimiento del proceso, es esencialmente
una restriccion en el desarrollo del software (por ejemplo, se debe desarrollar usando un

proceso especifico) [1].

Por ultimo, hay que mencionar también la distincion entre requerimientos de sistema y
de usuario. Requerimientos del sistema son aquellos que apuntan al sistema como un
todo. En un sistema conteniendo componentes de software, los requerimientos de
software son derivados desde los requerimientos del sistema. De un modo estricto,
requerimientos de usuario, son los requerimientos de los clientes del sistema o los

usuarios finales. En contraste, requerimientos del sistema abarcan requerimientos del
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usuario, requerimientos de otros interesados (como autoridades reguladoras), y

requerimientos que no fueron identificados por ningn humano [1].

2.1.3. Proceso de requerimientos

A continuacion, se describen los principales temas relacionados con el proceso de
requerimientos y como encajan en el proceso de Ingenieria de Software. La informacion

en esta seccion fue extraida del SWEBOK (capitulo 1, parte 2) [1].

2.1.3.1. Modelos

El proceso de requerimientos:

- No es una actividad visible discreta dentro del ciclo de vida del software, sino un
proceso iniciado al comienzo del proyecto, y que continda y es refinado a través
del ciclo de vida.

- ldentifica requerimientos de software como elementos de configuracion y los
administra usando las mismas practicas de SCM que otros productos de los
procesos del ciclo de vida del software.

- Necesita ser adaptado a la organizacion y el contexto del proyecto.

Pero si refiere a como las actividades de elicitacion, analisis, especificacion y validacion
son configuradas para diferentes tipos de proyectos y restricciones. También se incluyen
actividades que proveen entradas al proceso de requerimientos, tales como marketing y

estudios de viahilidad.

2.1.3.2. Actores

Este proceso es interdisciplinario, y los especialistas en requerimientos necesitan mediar
entre el dominio de los interesados y la ingenieria de software. A menudo hay muchas
personas involucradas ademas del especialista en requerimientos, cada uno de los cuales
tienen un interés particular en el software. Los interesados podran variar entre los
diferentes proyectos, pero siempre incluiran usuarios/operadores y clientes (que no tienen
por qué ser los mismos). Ejemplos tipicos de interesados son usuarios, clientes, analistas

de mercado, reguladores (o autoridades reguladoras) e ingenieros de software.
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No serd posible satisfacer exactamente los requerimientos de todos los interesados, y el
trabajo del ingeniero de software es negociar los intercambios que son aceptables para los
principales interesados, tales como: presupuestos, técnicos, regulatorios y otras
restricciones. Un prerrequisito por todo esto es que todos los interesados sean

identificados, y la naturaleza de su interés analizado, y sus requerimientos elicitados.

2.1.3.3. Soporte y administracion

Trata sobre los recursos requeridos y consumidos por el proceso de ingenieria de
requerimientos. Establece el contexto para la etapa “Inicio y definicion del alcance”. Su
objetivo principal es enlazar las diferentes actividades de proceso identificadas en el
modelo de proceso y los problemas de costo, recursos humanos, entrenamiento y

herramientas.

2.1.3.4. Calidad y mejora

Refiere a la evaluacion de la calidad y la mejora del proceso de requerimientos. Su
proposito es enfatizar el rol clave que este proceso juega en términos del costo y
oportunidad de un producto de software y la satisfaccion del cliente, lograda de esa forma.
Ayudara a orientar el proceso de requerimientos con estandares de calidad y modelos de
mejora de procesos para software y sistemas. La calidad y mejora de procesos esta
relacionada fuertemente, tanto con la calidad de software como el proceso de ingenieria
de software, comprendiendo:

- cobertura del proceso de requerimientos por los estandares y modelos de mejora
de procesos.

- evaluacion y medida del proceso de requerimientos.

- mejora en la planificacion e implementacion.

- seguridad/CIA, mejora/planificacion e implementacion. Donde CIA significa
Confidentiality, integrity, availability y es un modelo de seguridad creado para

guiar las politicas de seguridad de la informacién dentro de una compafiia.
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2.2.Elicitacion y Validacion

Durante el proceso de desarrollo, la ingenieria de requerimientos debe elicitar los
requerimientos de los interesados, documentarlos apropiadamente, validarlos,
verificarlos y administrarlos a través del ciclo de vida completo del sistema [2]. El alcance

de este trabajo es las actividades de elicitacion y validacion.

2.2.1. Elicitacion

Es esencial que todas las fuentes potenciales de requerimientos sean identificadas y
evaluadas. La siguiente informacion fue extraida de [2]. Los puntos principales cubiertos

son:

- Objetivos (interés del negocio o factor critico de éxito). Refiere al propdsito
general y los objetivos de alto nivel del software. Las metas proveen de
motivacion para el software, pero son frecuentemente formuladas vagamente. Los
ingenieros de software necesitan prestar especial atencion a asignar el valor
(relativo a la prioridad) y el costo de las metas. Un estudio de factibilidad es una
forma de bajo costo de realizar esto.

- Conocimiento del dominio. El ingeniero de software necesita adquirir, o tener
disponible el conocimiento acerca del dominio de aplicacion. EI dominio del
conocimiento provee el contexto (o entendimiento basico) contra los cuales todo
el conocimiento de los requerimientos elicitados deberan ser establecidos para
entenderlos. Es una buena préctica emular una aproximacion ontolégica en el
dominio del conocimiento. Las relaciones entre conceptos relevantes dentro del
dominio de aplicacion deben ser identificadas.

- Interesados. Se ha probado que mucho software es insatisfactorio porque ha
priorizado los requerimientos de un grupo de interesados, a expensa de otros.
Entonces, el software entregado es dificil de usar, 0 va en contra de estructuras
culturales o politicas de la organizacion del cliente. El ingeniero de software
necesita identificar, representar, y administrar los puntos de vista de muchos tipos

de interesados diferentes.

19



Reglas de negocio. Son las sentencias que definen o restringen algun aspecto de
la estructura o el comportamiento del negocio (por ejemplo, una precondicion
dentro de alguna funcionalidad).

El ambiente operacional. Requerimientos seran derivados desde el ambiente en el
cual el software serd ejecutado. Pueden ser por ejemplo restricciones de tiempo
en software de tiempo real o restricciones de performance en un ambiente de
negocios. Esos pueden ser buscados activamente porque pueden afectar la
factibilidad del software en gran medida, y también el costo, asi como restringir
opciones de disefio.

El ambiente organizacional. Siempre se requiere que el software soporte un
proceso de negocio, cuya seleccidn puede condicionarse por la estructura, cultura,
y politica interna de la organizacion. El ingeniero de software necesita ser
consciente de esto debido a que en general un nuevo software no deberia forzar

cambios no planificados en el proceso de negocio [1].

El punto de partida para la seleccion de interesados es a menudo sugerencias de

interesados relevantes que fueron hechas, por ejemplo, por administracion o por expertos

del dominio de negocio [2]. Estos interesados, al asistir al ingeniero de requerimientos en

forma continua, involucrandose cada vez mas se transforman de simples afectados por el

proyecto a colaboradores.

Los factores mas importantes al elegir las técnicas apropiadas son:

La distincion entre requerimientos conscientes, inconscientes y subconscientes
que seran elicitados

Restricciones de tiempo y presupuesto, asi como disponibilidad de los interesados
Experiencia del ingeniero de requerimientos con una técnica en particular

Las posibilidades y riesgos del proyecto

A continuacion, se describiran las principales técnicas de elicitacion de requerimientos:

Para las técnicas de encuestas se tienen los tipos entrevistas y cuestionarios.
Ademas, se asume que el encuestado es capaz de expresar explicitamente su

conocimiento y que esta comprometido en invertir tiempo y esfuerzo para la
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elicitacion. Las entrevistas pueden emplearse durante toda la fase de desarrollo
del sistema. La desventaja méas importante es que consume mucho tiempo. Los
cuestionarios hacen uso de preguntas abiertas y cerradas (por ejemplo, de multiple
opcidn). Si hay un gran nimero de participantes (que como se vera mas adelante,
se considera una multitud), un cuestionario online es viable. Este puede elicitar
una gran cantidad de informacion en un periodo corto de tiempo y a bajo costo.
Otra desventaja es que puede ser empleado solamente para relevar requerimientos
que el ingeniero de requerimientos ya conoce, o conjetura. Ademas, en oposicion
a las entrevistas, los cuestionarios no proveen feedback inmediato entre el
entrevistador y el entrevistado, por lo que se sabe que preguntas fueron olvidadas
o formuladas incorrectamente, solamente cuando los cuestionarios fueron
evaluados.

Las técnicas de creatividad tienen como propoésito desarrollar requerimientos
innovadores, delinear una vision inicial del sistema y elicitar factores excitantes.
Sin embargo, no es muy adecuado para establecer requerimientos detallados
acerca del comportamiento del sistema. Algunas de estas técnicas son: tormenta
de ideas, paradoja de tormenta de ideas (es tormenta de ideas donde se consideran
los eventos que no deben ocurrir), cambio de perspectiva (se usa cuando se detecta
problemas cuando los interesados expresan su conocimiento de forma confusa) y
técnicas de analogia (se asume que cada participante es capaz de pensamiento
analogo, tienen un gran conocimiento del dominio de la analogia, asi como del
negocio que se esta relevando, y hay disponibilidad de tiempo).

Técnicas basadas en documentos reGsan soluciones y experiencias de otros
sistemas existentes. Deben ser combinadas con otras técnicas de elicitacion para
que la validez de los requerimientos elicitados pueda ser determinada y puedan
identificarse los nuevos requerimientos. Una de estas técnicas es arqueologia de
sistema, que extrae informacion de la documentacion o el codigo de algun sistema
existente. Es muy util para lograr que todas las funcionalidades de un sistema
legado sean implementadas en un nuevo sistema. Otra técnica es lectura basada
en perspectiva, cuando se necesita la informacion para determinadas perspectivas

(por ejemplo, de desarrollador, 0 QA).
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- Cuando los especialistas del dominio no pueden gastar el tiempo necesario para
compartir su conocimiento, son Utiles las técnicas de observacion. Esta no es
aplicable a nuevos procesos. Durante el desarrollo del sistema, las observaciones
de campo y la participacion como aprendiz encajan perfectamente en esta técnica
[2].

- Los escenarios proveen medios valiosos para proveer contexto a la elicitacion de
los requerimientos del usuario. Permiten al ingeniero de software proveer un
conjunto predefinido de preguntas acerca de las tareas del usuario, permitiendo
preguntas del tipo “qué pasa si” y “como se realiza”. El escenario mas comin es
la descripcion de casos de uso [1].

- La técnica de historias de usuario se usa comunmente en métodos adaptativos y
refiere a descripciones cortas, de alto nivel, de funcionalidades requeridas,
expresadas en términos del cliente. Una historia tipica tiene la forma: “Como
<rol>, deseo <meta/deseo> para <beneficio>". El objetivo de una historia de
usuario es contener sélo la informacién suficiente para que los desarrolladores
puedan producir un estimado razonable del esfuerzo de implementacion. Esto es
para evitar parte del desperdicio que sucede a menudo en proyectos donde
requerimientos detallados son extraidos temprano, pero se vuelven invalidos antes
de que el trabajo comience. Antes de que una historia de usuario es implementada,
un procedimiento de aceptacion apropiado debe ser escrito por el cliente para
determinar si las metas de la historia de usuario han sido completadas [1].

- Otras técnicas son: analizar productos de competidores, aplicar técnicas de
mineria de datos y usar fuentes de conocimiento del dominio o usar bases de datos
de solicitudes del cliente [1]. Ademaés, hay técnicas auxiliares que tratan de
balancear las debilidades de las técnicas seleccionadas. Por ejemplo, mapas
mentales (para tormenta de ideas), talleres, tarjetas CRC, grabaciones de audio y

video, modelar casos de uso y usar prototipos [2].

2.2.2. Validacion

Los requerimientos son presentados a los interesados con el objetivo de identificar
desviaciones entre los requerimientos definidos y los deseos y necesidades de los

interesados. Durante su validacion, se toma la decision (en base a criterios de aceptacion
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predefinidos) de si un requerimiento posee el nivel de calidad necesario, y si el
requerimiento puede ser aprobado para ser usado en actividades posteriores del
desarrollo. EIl objetivo de la validacion de requerimientos es, por lo tanto, descubrir
errores en los requerimientos documentados (ambiguedad, incompletitud,
contradicciones, etc.). A continuacion, se enumeraran diferentes aspectos y técnicas
involucrados con la validacién de requerimientos. Esto servird para alimentar el disefio
metodologico y la recoleccion de datos. Por mas detalles se debera consultar la referencia

indicada en [2].

Desde el punto de vista de la calidad, la validacion de requerimientos se enfoca en los
siguientes aspectos:

- Contenido: ¢todos los requerimientos fueron relevados y documentados con el
nivel de detalle apropiado?

- Documentacion: ¢fueron los requerimientos documentados respecto a guias
predeterminadas para documentacion y especificacion?

- Acuerdos: ¢todos los interesados coinciden con los requerimientos documentados

y fueron resueltos todos los conflictos?

Un requerimiento deberia ser validado si esos 3 aspectos de calidad fueron chequeados.
Considerando el contenido de los requerimientos, los tipos de errores a controlar son:

Completitud

- Trazabilidad

- Correctitud/Exactitud

- Consistencia

- No hay decisiones de disefio prematuras
- Verificabilidad

- Indispensabilidad

De acuerdo con la documentacion, existen los siguientes riesgos:

- Deterioro de las actividades de desarrollo
- Malentendidos

- Incompletitud
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- Pasar por alto requerimientos

Y ademas los siguientes tipos de errores a controlar:

Conformidad con el formato y estructuras de la documentacion.

Comprensibilidad

No ambiguedad
Conformidad con reglas de documentacién

Por ultimo, los aspectos relacionados con los acuerdos necesitan aplicarse a los siguientes

tipos de errores:

- Fueron acordados
- Fueron acordados luego de cambios

- Los conflictos fueron resueltos

Dentro de la validacion de requerimientos existen 6 principios, cuya consideracion

incrementa la calidad de los resultados:

1) Involucrar los interesados correctos

2) Separar la identificacién y la correccion de errores

3) Validar desde diferentes puntos de vista (perspectivas)
4) Cambio adecuado de tipo de documentacion

5) Construccion de artefactos de desarrollo

6) Validacion repetida

Finalmente, se mencionard a continuacion diferentes técnicas para la validacion de

requerimientos. Primero estan las técnicas manuales conocidas también como revisiones:

- Comentar (recibir opinion experta)
- Inspeccionar (involucra diferentes fases o actividades y diferentes roles)

- Observacion rapida (version liviana de una inspeccion)

Ademas, estan las siguientes:
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- Lectura basada en perspectivas, donde con perspectiva refiere a perspectiva de
diferentes actores. Para la perspectiva de QA, se pueden considerar a su vez las
de los diferentes aspectos (contenido, documentacion y acuerdos) mencionados
mas arriba. El resultado contiene respuestas a preguntas predefinidas y problemas
abiertos detectados por los auditores.

- Validacion a través de prototipos (es necesario proveer escenarios donde el
usuario puede usarlos). El uso de prototipos es un proceso iterativo y la validacién
se repetira tantas veces como versiones del prototipo.

- Uso de listas de elementos o checklists (para elaborar los diferentes elementos o
preguntas se pueden usar los diferentes aspectos de calidad, los principios de
validacidn, la experiencia previa de los auditores, etc.). Las listas de elementos se
pueden usar tan estrictamente como se quiera, desde una simple guia hasta una

lista de preguntas a las que el auditor se debe adherir estrictamente.
2.3.Actividades de elicitacién y validacion en startups de software

Startups aprovechan las tecnologias modernas que les permiten construir y liberar
software rapidamente. Normalmente siguen practicas &giles, lean startup, integracion
continua y DevOps, como una aproximacion desestructurada a la ingenieria de software.
Estas startups estan intentando identificar exitosamente un conjunto de requerimientos de
usuario y desarrollar modelos de negocio efectivos alrededor de productos y servicios
innovadores. A su vez estan bajo una gran presion de tiempo para proveer sus productos
al mercado con recursos limitados y encontrar el modelo de que les permita sobrevivir y

crecer. Muchas startups no logran esas metas y cierran dentro de sus primeros 2 afos [6].

2.3.1. CrowdRE

En la Ingenieria de Requerimientos basada en la multitud (CrowdRE), la multitud de
usuarios se involucra continuamente en el proceso de desarrollo de requerimientos. Y por
esto los requerimientos pueden evolucionar, y se pueden crear y verificar. Estos usuarios
no estan enfocados solamente en la elicitacion, sino que ayudan también en la creacion y
el disefio. Este nivel de participacion continua requiere de motivacion, para poder ser

garantizado.
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Crowdsourcing, es la actividad de delegar una tarea antes realizada por sus empleados, a
una multitud externa no definida, por medio de un llamado abierto. Esto habilita a las
organizaciones a acceder flexiblemente a un gran grupo de trabajo, incluyendo su

conocimiento, creatividad y experiencia

El crowdsourcing interno, da a los empleados una voz y los habilita a comprometerse
activamente en debates y compartir sus percepciones e ideas para mejorar las practicas de
trabajo actuales. Esta forma de empoderar a los empleados fomenta competitividad en
organizaciones debido a las capacidades adicionales para toma de decisiones he
innovacion aumentada. Los dominios de aplicacion para crowdsourcing interno son:
crowdfunding internos, ensefianza organizacional, plataformas de compromiso y de
innovacion y competiciones. El crowdsourcing interno parece ser adecuado para resolver
una variedad de problemas para los cuales se incluye acceder, integrar y mejorar el
conocimiento interno (problemas de inteligencia), comunicacion y desarrollo de nuevas
ideas (problemas de disefio) asi como tomar decisiones y priorizar (problemas de
decision) [7].

Los enfoques basados en CrowdRE tienen como objetivo los desafios de los enfoques
tradicionales y ademas tienen que proveer beneficios adicionales. CrowdRE comprende
enfoques automatizados o0 semiautomatizados para suministrar y analizar informacién
desde una multitud para derivarla en requerimientos de usuario validos. Esta multitud
consiste en usuarios actuales o potenciales de un producto de software que interactdan
entre ellos o con miembros de la organizacidn responsable de desarrollar el producto de
software. Los usuarios del software son motivados a influenciar el desarrollo futuro del
software que ellos usan. Enfoques de este tipo pueden integrar grupos de interesados muy
diversos, con diferentes campos de interés, conocimiento y experiencia, fomentando
creatividad y conduciendo a requerimientos mas relevantes y significativos. Como no
requieren estar todos juntos, ellos tienden a ser menos expresivos y escalar mejor para
grupos de interesados grandes. Enfoques participativos y data-driven se denominan
basados en multitudes. En el caso de los participativos, los integrantes de la multitud
sugieren y desarrollan requerimientos en conjunto a través de la colaboracion. Para data-
driven, se recolecta pasivamente datos sobre el uso del software y se tiene feedback

unidireccional, por ejemplo, en tiendas de aplicaciones. Estos datos son analizados para
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poder extraer requerimientos. Con CrowdRE, la ingenieria de requerimientos puede
evolucionar en un proceso de interaccion amplia entre usuarios, desarrolladores y
analistas de requerimientos, abriendo el proceso a través de la transparencia,

participacion, accesibilidad y democratizacion de la toma de decisiones [7].

Segun [7], los siguientes principios de disefio sirven como guia para que la ingenieria de

requerimientos basada en multitudes sea continua:

- Proveer funcionalidad para enviar y recibir requerimientos de software para que
los usuarios puedan comunicar sus necesidades y entender las necesidades de los
otros usuarios.

- Proveer herramientas de colaboracion para usuarios y product owners para que
puedan especificar requerimientos de software en forma conjunta.

- Proveer funcionalidad para seguimiento del estado de un requerimiento a través
de su ciclo de vida para que los usuarios puedan seguir en forma transparente, el
progreso de requerimientos enviados.

- Proveer herramientas para el soporte de la toma de decisiones para que los product
owners puedan identificar requerimientos con mayor impacto en la satisfaccion
del usuario, dado que los recursos para la implementacion son limitados.

- Proveer un sistema de priorizacion para que los usuarios puedan priorizar los
requerimientos individuales.

- Proveer funcionalidad para comunicar el esfuerzo de implementacién asociado
con un requerimiento, para poder manejar las expectativas del usuario.

- Proveer mecanismos de aseguramiento de la calidad para disminuir el esfuerzo
del product owner.

- Proveer un proceso estructurado que abarque el ciclo de vida completo del
producto de software, para dirigir asi las actividades del usuario y del product

owner y para lograr resultados procesables.

La multitud de usuarios se involucra continuamente en el proceso de desarrollo de
requerimientos. Por esta razdn ellos pueden evolucionar, crear y verificar esos
requerimientos. Para garantizar este nivel de involucramiento continuo se requiere
motivacion. Una cosa que las organizaciones deberian mantener en mente antes de

emplear crowdsourcing es que puede crear expectativas no reales. También, extraer
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requerimientos de calidad puede ser desafiante porque no hay seguro para eso. Ellos
pueden proveer requerimientos ambiguos por lo que es requerido un analista de

requerimientos [8].

Para obtener feedback del usuario de alta calidad, las técnicas de motivacion digitales
deberian ser adaptativas al contexto y adaptables a los miembros de la multitud. Tanto
adaptacion como adaptabilidad parecen prometedoras para mantener la motivacion de los
miembros de la multitud y conseguir su compromiso en tareas demandantes tales como

argumentacion y negociacion de requerimientos [9].

En [8], se menciona a la motivacién como un factor importante para ayudar a la multitud
a comunicarse mejor y asi poder obtenerse mejores requerimientos. El objetivo es la
participacion continua y para eso una técnica es informar a los usuarios usando
retroalimentacion. También gamificacion puede ser uno de los factores claves para
recompensar, o0 un sistema de puntaje. Miembros que participan reciben puntos basados
en el nivel de involucramiento, por ejemplo, diferentes puntos para proponer, comentar y

votar requerimientos.

Algunos desafios de la ingenieria de requerimientos contindan incluso después de
crowdsourcing y gamificacion. Multitudes menores de participantes pueden ser
ignoradas, pero hay una posibilidad alta de que usuarios traten de ganar puntos en forma
deshonesta o que se den de baja completamente. Una de las partes mas desafiantes, es

reconocer los usuarios maliciosos y prevenir su participacion.

Otro desafio puede ser el analisis del feedback, porque reconocer en la multitud anénima
es muy dificil, por ejemplo, saber el grupo de edades. Esto también lleva a no garantizar
la credibilidad de la informacion. Entonces, el principal desafio enfrentado no es como
distribuir una tarea simple entre individuos, sino asignar tareas complejas y partirlas en
subproblemas [8]. Sin embargo el resultado de la investigacion en [8] indica que
gamificacion es el inico modo de motivacion para la elicitacion de requerimientos usando
CrowdRE. Ademas, indican que la calidad de los requerimientos obtenidos es dudosa,

pero ayudara a establecer tendencias.
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Usar técnicas para automatizar CrowdRE puede ser de ayuda, como se indica en [10],
para procesar un gran volumen de datos y extraer la informacion atil y para reducir el
esfuerzo humano requerido en la implementacion de CrowdRE. De esta forma, al no
depender tanto de los humanos se reduce la necesidad de incentivar a los trabajadores. El
objetivo es encontrar conjuntos de datos adecuados y desarrollar técnicas automatizadas
para su procesamiento. Entre los desafios para este procesamiento se encuentran el
pronosticar innovacion y utilidad, filtrar y resumir requerimientos, priorizarlos, reconocer
conflictos entre requerimientos y su contexto, y por ultimo identificar trabajadores

expertos en el uso de cierta caracteristica.

Para analizar el feedback obtenido por los diferentes canales, CrowdRE usa
principalmente técnicas de andlisis linguistico, tales como mineria de textos o analisis
basado en el acto del habla. Ademas, el feedback puede ser clasificado en categorias, tales
como reportes de errores y solicitudes de cambios o funcionalidades, usando taxonomias
y temas predefinidos, y también pueden identificarse similitudes entre diferentes

sentencias [9].

2.3.2. Market-driven

La practica de elicitar requerimientos depende de diversos factores, incluyendo el tipo de
sistema, tipo de software desarrollado (in-house vs. outsourcing) y grado de
adaptabilidad. Tipo de sistema se divide entre market-driven y sistema a medida. El
concepto de market-driven significa que el producto de software estd orientado al
mercado [9]. Se ha argumentado que la mayoria de las compafiias pequefias se encuentran
desarrollando sistemas que tienen requerimientos enfocados al mercado. Esta
caracteristica puede encontrarse también en startups de software, incluso son pequefias
entidades mas que pequefios negocios, porque su unica mision es escalar rapidamente a
pesar de su tamafio inicial pequefio. En los requerimientos orientados al Mercado, no hay
clientes o usuarios especificos, hasta que, 0 a menos que, el producto sea liberado, o por
lo menos una version beta inicial sea entregada a un conjunto de clientes. A menudo, los
requerimientos orientados al mercado inicialmente son inventados. Este proceso de
invencion esta inspirado por estrategias de negocio y la vision deseada del producto.

Luego, son validados y complementados con analisis del mercado. En estas
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organizaciones, las fuentes principales de requerimientos son desarrolladores, personal

de ventas y gerentes [11].

La ingenieria de requerimientos orientada al mercado va mas alla de la configuracién de
un cliente anico y habilita servir a un gran mercado de clientes. Aqui, los desarrolladores
obtienen informacion desde conjuntos de interesados conocidos en periodos largos de
tiempo, a través de cuestionarios, grupos de enfoque, y pruebas beta, las cuales son
agendadas en puntos especificos en el tiempo, de acuerdo con la hoja de ruta de liberacién
del software. En CrowdRE, el feedback viene desde un grupo de usuarios 0 sus
representantes. Esta multitud tiene vinculos débiles con la compafiia de software, y sus
datos de feedback pueden ser obtenidos usando diferentes medios no invasivos
automaticos, sin interaccion explicita. Por esto, CrowdRE permite recoleccién continua
de feedback de un gran grupo de interesados, lo que lo hace una forma Idgica exclusiva
de la ingenieria de requerimientos orientada al mercado, asi como esta es una adaptacion
que habilita la ingenieria de requerimientos especifica del cliente a trascender los limites

de la organizacion [9].

Hay una cantidad de informacidn que no puede ser extraida por medios automaticos, por
lo que es necesaria la participacion del usuario. El resultado deseado para el software es
cumplir los requerimientos que son mas factibles, por una amplia opinién de los usuarios
y esto es obligatorio para la aceptacion del mercado y el éxito [8]. Consideramos a la
multitud como la que envia el feedback y a la compafiia de software el receptor. Para el
feedback hay dos tipos: pull feedback es cuando la compafiia de software pregunta
explicitamente a la multitud por el feedback, y push feedback es cuando la multitud inicia
el feedback [9].

Los enfoques tradicionales de ingenieria de requerimientos en general involucran un
namero limitado de representantes en entrevistas o grupos de foco. Enfoques avanzados
aplicados en la ingenieria de requerimientos orientada al mercado, habilitan a las
compariias a interactuar directamente con interesados claves usando canales de extraccion
de opiniones ad-hoc. Sin embargo, esos enfoques pierden la oportunidad de involucrar
continuamente multitudes grandes y heterogéneas de usuarios que expresan sus opiniones
a traves de medios variados. Esto significa que los desarrolladores no pueden considerar

los antecedentes de subgrupos de usuarios cuando ellos estan desarrollando la proxima
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version del producto. Entonces, recursos valiosos para la ingenieria de requerimientos
permanecen sin uso, y los productos de software podrian no cumplir con las necesidades

de los usuarios [9].
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3. Diseflo metodoldgico

3.1.0ODbjetivos

3.1.1. Objetivo general

Es el estudio de las practicas y técnicas usadas tanto para la elicitacion como para la
validacion de requerimientos dentro del proceso de desarrollo de software de dos startups
de software.

3.1.2. Objetivos especificos

Identificar practicas y técnicas usadas en la elicitacion y validacién de requerimientos, a

lo largo de las siguientes dimensiones:

- temporal

- tamafo de la empresa

- geografica

- fase de desarrollo del producto

- etapa de la evolucion de la startup.
3.2.Planteamiento del problema de investigacion.

Las startups de software desarrollan productos innovadores, a través de los cuales escalan
su negocio rapidamente, y asi proveer valor a la economia, incluyendo generacién de
empleo. Sin embargo, la mayoria fracasan dentro de los 2 afios desde su lanzamiento
debido a soluciones incorrectas a los problemas y en negligencia del proceso de
aprendizaje durante el desarrollo del MVP [12]. Por esto es clave la Ingenieria de
Requerimientos, y dentro de esta, las actividades de elicitacion y validacion de
requerimientos. Este trabajo busca ahondar en las practicas y técnicas usadas actualmente

para ambas actividades, considerando las dimensiones descritas en la seccion anterior.
3.3.Definicion de las preguntas de investigacion.

De acuerdo con los objetivos y el problema definidos se obtuvieron las siguientes

preguntas a responder:
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1) ¢Cudles fueron las practicas y técnicas de elicitacion y de validacion de
requerimientos usadas?

2) ¢Cual fue su evolucion a lo largo del tiempo de vida del emprendimiento?

3) ¢Como cambiaron a medida que el equipo (empresa) cambid (crecio, cambid sus
integrantes, etc.)?

4) ¢Cambiaron de acuerdo con la dimension geografica donde el producto se ofrece?

5) ¢Laevolucion de la empresa llevo a cambiar estas practicas?

6) ¢Involucraron en sus procesos conceptos relacionados con CrowdRE o market-

driven?
3.4.Procedimientos y técnicas

Este trabajo no busca solo extraer las herramientas usadas, sino también profundizar en

todo el proceso de elicitacion y validacion.

3.4.1. Identificacion y seleccion de los informantes claves.

Se consideraron dos empresas cuyos productos son muy actuales y con muy buenas
perspectivas de crecimiento. Por un lado, CityCop [13] es una plataforma social que
informa a la comunidad de hechos delictivos. Por el otro, Clinkky [14] es una aplicacion
financiera para nifios que fomenta el ahorro. En ambos casos se entrevistd a un fundador,

gue accedieron a suministrar la informacién necesaria.

3.4.2. Tipos de datos

Tomando como base la tesis indicada en [15], el punto de partida es la recoleccion
empirica de datos cualitativos mediante entrevistas semiestructuradas a los informantes

clave.

Los datos cualitativos se definen como citas directas de personas sobre sus experiencias,
opiniones, sentimientos y conocimientos obtenidos a través de entrevistas; descripciones
detalladas de las actividades, comportamientos, acciones de las personas registradas en
las observaciones; y extractos, citas o pasajes completos extraidos de varios tipos de

documentos.
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3.4.3. Cuestionario

Sirve como guia para la recoleccion de datos durante la entrevista. Por un lado,
contextualizando al entrevistado en la necesidad de este estudio, y por el otro al
entrevistador, para relevar informacion pertinente relacionada a la startup y a sus

procesos.

El cuestionario esta formado por preguntas cerradas (estructurales) y tiene las siguientes

secciones:

Empresa

- Fundadores

- Entrevistado

- Procesos

- Preguntas generales sobre el proceso de ingenieria de requerimientos y las

actividades de elicitacion y validacion.

Las preguntas dentro de cada seccion se construyeron en base a las dimensiones indicadas

en los objetivos de este estudio.

3.4.4. Entrevista

Siguiendo la misma estructura del cuestionario, se elabord una entrevista con preguntas

abiertas (de opinion y antecedentes).

Una entrevista consiste en recoger informacion mediante un proceso directo de
comunicacion entre entrevistador(es) y entrevistado(s), en el cual el entrevistado
responde a cuestiones, previamente disefiadas en funcion de las dimensiones que se

pretenden estudiar, planteadas por el entrevistador [15].

La entrevista cualitativa se define como una reunion para conversar e intercambiar
informacion entre una persona (el entrevistador) y otra (el entrevistado) u otras
(entrevistados). En la entrevista, a través de las preguntas y respuestas se logra una

comunicacion y la construccion conjunta de significados respecto a un tema [15].
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Debido a la imposibilidad de realizar entrevistas presenciales, estas se realizaron

enteramente por videoconferencia.

3.4.5. Recoleccion de datos

La recoleccion de datos se realizo siguiendo el proceso definido a continuacion:

1)

2)
3)
4)

5)
6)

7)
8)

Comunicacion con los emprendimientos seleccionados en base a referencias
laborales.

Envio del cuestionario al entrevistado.

Coordinacion de la entrevista con los fundadores de las empresas.

Antes de empezar la entrevista se solicita la autorizacién al entrevistado para
grabarla para una referencia posterior.

Realizacion de la entrevista.

Durante la entrevista se utiliza el cuestionario y sus respuestas (si las hay), ademas
del guion de la entrevista.

Luego de la entrevista se transcribieron los audios

En caso de necesitarse se coordina una segunda ronda de cuestionario y/o
entrevista para aclarar algun tema en particular (si hay disponibilidad del

entrevistado).

3.5. Transcripcidn y extraccion de datos.

El resultado obtenido fue, para cada startup, una entrevista grabada de 50 minutos para

Clinkky y 1 hora y 40 minutos para CityCop. Luego, gracias a las herramientas

disponibles actualmente para la edicion y reproduccion de video, se pudo transcribir en

su totalidad cada entrevista, resultando en 10 paginas para Clinkky y 15 para CityCop.

Luego de la transcripcion se leyé cuidadosamente toda la informacién para asegurar su

completitud y que no es necesario el paso 8 del proceso (segunda ronda). La completitud

estd dada si permiten responder cada una de las preguntas de investigacion. A

continuacion, se encuentra un resumen de la transcripcion para cada empresa, enfocada

en la informacion que permitira responder las preguntas de investigacion.
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3.5.1. ¢ Cuales fueron las practicas y técnicas de elicitacion y de
validacion de requerimientos usadas?

Debido a la forma en que se dieron las entrevistas, la informacion necesaria para relevar
las préacticas y técnicas tanto de elicitacion como validacion de requerimientos esta ligada
fuertemente, por eso, se extrajo la informacion que permite responder esta pregunta para

ambas actividades en conjunto.
Marcelo Mundell (Clinkky):

. nuestro rango etario original, el que pensamos era de 5 a 11 afos, pero nos dimos
cuenta en todos los trabajos de campo que hicimos, mucho focus group, que hay una gran
posibilidad de que, si alguien empieza a usar la aplicacion en esta edad y termina a los 12

0 13, por ahi, porque no hacer una spin off...

... que factores llevan el emprendimiento al éxito, bueno. Mucha investigacion, primero

que nada, mucho andlisis y mucho experimento ...

... Para Ingenieria de requerimientos, tuvimos una instancia inicial de discovery que se
pasé a un disefio, que se usé figma, se prototipd, ahi se disefid todo, ahi Alfonso que es
el experto UX, lo que hizo fue generar todos los casos de uso digamos y entonces ahi
bueno, ensayar como quedarian, a grandes rasgos obviamente, y cuando eso estuvo
definido, ahi recién se paso ya a desarrollo. Pero esa fue una instancia inicial, y después
lo que ocurrié fue que revisando algunos casos de uso particularmente se esta haciendo
un re-Discovery de rever o redefinir un poco lo que ya se habia conversado, o se habia
definido, o ahondar algun detalle que en aquel momento quedd de gran nivel, y en esta

instancia se esta haciendo esos descubrimientos nuevos ...

... hicimos como dos grandes etapas, si queriamos trabajar bastante en los requerimientos,
0 sea, exactamente llegar a definir que features y que casos de uso, y como llegar a
dibujarlos, en el sentido que bueno, primera pantalla esto, la 2da esto, etc. etc. Pero en
una gran etapa donde ya sabiamos que ibamos a agotar un tiempo, de que nos ibamos a
trancar en lugar de avanzar. Y después, como que hicimos un hibrido, la primera etapa
donde se descubre la mayor cantidad de cosas, y la segunda vamos a redefinir esos

requerimientos ya puntualmente mirando y con la experiencia de haber incluso
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desarrollado algunas partes, y cuando digo desarrollado quiero decir que se lo presentaste

a incluso a gente que nos viene ayudando en las pruebas ...

. invertimos un afio entero en investigar, y la investigacion vino por varios lados, la
primera, por ejemplo, accedimos a investigaciones o reportes que habian hecho otros, por
ejemplo, Alejandro Weinstein, que hizo un informe buenisimo que era sobre pocket
money, aca en Uruguay. Entonces accedimos a cuanto era el promedio del dinero que un
nifio tenia en el bolsillo, quien se lo daba, cul era el principal origen de ese dinero, etc.
Eso, por un lado, y por otro, habia informacién que nosotros no encontramos en ningun
lado, entonces nosotros salimos e hicimos encuestas, aplicando métodos cientificos
concretamente, ahi el cientifico es Roberto Balaguer, en donde pudimos, mediante varias
encuestas, cubrir varias dimensiones de nuestro producto final, o, informaciéon que
necesitdbamos para tomar decisiones, si esto lo incluyo o no, etc. Por ejemplo, el rango
etario, lo terminamos de definir gracias a las encuestas y los trabajos de campo con nifios,
a partir de qué edad, estaba también el factor psicol6gico. Cuando deja de ser abstracto el
concepto de dinero. Ahi hay otras cosas que entran en juego, por ejemplo, un pibe de 5
afios de un cante te dice, dame 2 pesos y sabe lo que son 2, 5y 10 pesos. Y hay otros
nifios en colegios, con avanzada edad, que no saben lo que es una moneda de 10 pesos.
Eso es increible, pero bueno, aparecieron todas esas gamas de cuestiones. Asi que, nos
basamos bastante en métodos cientificos y encuestas basicamente, pero en si, mucha
investigacion para poder definir exactamente los casos de uso que ibamos a estar

incluyendo en la aplicacion ...

... Y después otro que usamos fueron los focus group, tuvimos con padres, tuvimos
charlas y tiramos algunas pequefias encuestitas o formularios a WhatsApp de padres de
colegios, donde ahi hay mucha informacién de la linda y no tan linda. Eso también lo
usamos bastante, después otra cuestion también, como nuestro producto tiene como quien
dice dos patas. Uno es el usuario, y el otro es el que paga, el que paga es un banco, o el
usuario definitivamente cuando paga manda dinero entonces en la validacion con las
entidades financieras, también hubo mucha informacién que nos fue dada porque
charlamos mucho con la gente de marketing, entonces logramos que de repente nos
hicieran alguna opinion o comentario, cosas que les gustaban, cosas que no les gustaba.

También habia que deshacer un poco la parte subjetiva ...
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... Filmamos, de hecho, los tests los haciamos de a dos, Roberto estaba con el nifio o
Alfonso estaba con el nifio y yo filmaba o nos cruzabamos los roles porque ellos
obviamente, Ilenabamos un formulario del test, donde no se daba nada de informacion, y
eso también cambiaba, a algunos le dabamos y a otros no. Y bueno, para adelante, veo
que ahi pregunta sobre técnicas para futuro, cosas que nos trajimos de la incubadora esta,
que nos llevaron una semana para estados unidos, es la experimentacion. Es de cabecera
hoy en dia experimentar y rapidamente abortar un cambio y volver para atras o para otro,

asi sucesivamente, obviamente ...

... Exactamente, asi fue, con la idea empez0 la investigacion, y cuando la investigacion
estuvo completa seguimos con el siguiente paso. Los primeros meses estuvimos
trabajando sin psicélogo, hasta que llegamos Jorge y yo mano a mano, aca estamos
hablando de nifios y deberiamos tener minimo la validacion de un profesional. De Espinel,
Alejandro de Barbieri, Natalia Trenchi, Ariel Gold, no sé si los conoces a todos, son todos
salados. Nos entrevistamos con muchos de ellos, algunos nos prestaron atencion, otros
no, otros estaban muy ocupados. Y nos dijeron que hablaramos con Balaguer, que ha
sacado libros, se ha relacionado con la tecnologia, y bueno, hablamos con él y le encanto
el proyecto, dijo, voy a trabajar con ustedes, no para ustedes, y lo hicimos socio. Y a partir
de ahi defini6 todo un roadmap, un trabajo de investigacion, y mientras tanto nosotros
ibamos investigando competencia, investigando diferentes actores, porque Si nos
imaginamos una aplicacion que sea multibanca supongo yo, de aca el papa, soy socio en
el Itad, entonces esta cuenta la abro en Itad, ahi empezamos a visitar bancos, financieras

etc. etc. mientras se desarrollaba la parte mas investigativa digamos ...
Marcelo Dotti (CityCop):

. nosotros nos unimos como emprendedores la version 1.0 de CityCop ya estaba
desarrollada. Nosotros nos unimos para seguir adelante y nos toc6 como primer gran

desafio, desarrollar la version 2.0 ...

... hicimos un calco de la version 1.0 y bueno un set de funcionalidades nuevas que

fuimos relevando ...
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... yo vi las cosas que vos pusiste y claro en el momento también sabiamos lo que
estdbamos haciendo y lo que estdbamos usando, como entrevistas, y user stories, y
también un poco no reinventar la rueda como decir vos y basarnos bueno, un poco en lo
que teniamos nosotros y 1o que tenian otros competidores, que vimos que necesitdbamos

para tener un producto mas completo ...

... Porque con CityCop, si bien tuvimos muchos aciertos también tuvimos muchos
errores, en cOmo hacer las cosas, en lo que es la aplicacion, tiene mucha funcionalidad,
entonces a veces menos es mas y capaz que si vamos a hacer un lanzamiento de CityCop
0 CrimeoMeter como app en USA, capaz que sea un CityCop live, con menos cosas, pero

con mayor valor ...

... A imagen y semejanza de Waze nacié CityCop. Como una aplicacién con un mapa

donde podés reportar ...

... Primero haciamos una especie de brainstorming entre nosotros y los fundadores, para
ver que funcionalidades ibamos a necesitar en la version 2.0. Y ahi anotdbamos todas las
funcionalidades que surgian de esa brainstorming, sin descartar nada obviamente. Y
después votabamos un poco para ver cudl era el interés en general por esas
funcionalidades, para priorizarlas, para tener una lista mas corta priorizada. Porque
obviamente surgen muchas cosas en el brainstorming. Eramos 12 personas tirando ideas,
imaginate. Ta, con esa lista mas reducida fue ir con nuestros usuarios y tener entrevistas
con ellos, agarramos y los contactamos directamente, a través del email, porque teniamos
el email de varios, veiamos los mas activos, los que aportaban a la comunidad. Primero
que nada, en la entrevista queriamos entender cual era el valor que estaban obteniendo de
CityCop, como lo usaban, que les gustaba mas, que les parecia que faltaba, porque
obviamente, en la lista habia cosas que nos habiamos olvidado o no nos estdbamos dando
cuenta. Eso era la primera parte de la entrevista, entender como los usuarios estaban
usando CityCop, que valor le entregabamos, cosas buenas y malas de CityCop, eso la
primera parte, y la segunda parte de la entrevista ya era un poco evaluar estas
funcionalidades que habiamos detectado nosotros en el brainstorming. La funcionalidad
del brainstorming muchas veces no era reinventar la rueda, yo que se, en WhatsApp se
hace tal cosa, entonces porque no en CityCop también, o cosas asi. Entonces era validar

esas funcionalidades con los usuarios que ya teniamos en CityCop para ver como
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opinaban esos. Ahi tuvimos bastantes insights de eso y eso fue lo que bajamos a tierra
después, para la version 2.0. Que algunas cosas las llegamos a hacer y otras no, porque
con todo esto que nos paso con los indios, y que después tuvimos que estar cambiando a
freelance y después terminamos con Kreitech, el presupuesto inicial que teniamos para

hacer la aplicacion se nos empezd a ir de las manos y tuvimos que cortar el alcance ...

... Entonces hubo funcionalidades que nunca se llegaron a implementar. Pero algunas de
ellas si. Todo lo que era la version 1.0 la teniamos, pero agregamos en la version 2.0 zonas
privadas y publicas. Zonas predefinidas para otros usuarios compartir la zona, después
tuvimos un chat, porque vimos que WhatsApp como medio de comunicacion para
seguridad se ensuciaba mucho porque la gente ponia pavadas y no habia seguridad,
entonces con el chat lograbamos que la gente hablara de la zona y no tan genérico.
Algunas otras funcionalidades mas que ahora ya no recuerdo bien cuales eran. Con esas
entrevistas validamos esas funcionalidades y armamos user stories que utilizamos
después para hacer el desarrollo. Las user stories contaban un poco que era lo que el
usuario hacia con esa funcionalidad, que caracteristica necesitaba. Bueno, entonces se la
dabamos al desarrollador, este lo estimaba en story points, para saber cuanto llevaria.
Entonces teniamos el throughput de cada desarrollador, y tratdbamos de tener una
metodologia agile con sprints cada dos semanas donde poniamos tales user stories tienen
que estar tal semana, y bueno avanzamos de ese modo, usando asana, 0 una herramienta
similar. Y ta, esa era un poco la metodologia de desarrollo al menos. Pero la metodologia
de QA o testing era bastante basica. Nosotros testeabamos directamente, no teniamos un
equipo dedicado de QA, con casos de test ni nada de eso. Lo haciamos tipo probando
funcionalidad por funcionalidad, buscando las mil vueltas, bueno, luego de probar
muchas veces habia observaciones funcionales o de disefio que los podiamos otra vez en
backlog como cosas a mejorar. Pero ta, era una especie de metodologia agil adaptada a
nuestra realidad. Pocas personas, tal vez, sin tanta experiencia en esas tecnologias, eramos
todos nuevos en eso, y bueno, metiéndole para salir adelante, porque una de las cosas que
nos paso es que los indios nos prometieron en 3 meses, pero estuvieron 6 meses e hicieron
nada, la mitad, luego estuvimos 3 0 4 meses con los freelance y no avanzamos nada, y
cuando empezabamos con Kreitech, era febrero 2016 y necesitdbamos para mayo 2016,
para que te hagas una idea. No teniamos nada de tiempo, entonces fue tipo, damos todo

esto como salga, porque ya habiamos perdido un afio con la otra gente. Ya no era un tema
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econdémico solamente, era de tiempo, de timing, nos perdimos oportunidades por no
terminar la 2.0 antes. Y fue una metodologia agil acelerada. A lo que saliera, pero tratando

de respetar los lineamientos generales ...

... No solo impactaba en el mapa, sino también en otra funcionalidad, en como
cargdbamos inicialmente la aplicacion. Tocaban otras funcionalidades, por eso fue

juntarnos todos y encontrar una solucion entre todos ...

... yo creo que en la etapa de la validacion es lo mas facil de hacer, obviamente también
que sabiendo las metodologias y teniendo el conocimiento. Nuestro master nos ayudo
mucho, habia asignaturas de lean startup, Design Thinking, metodologias agiles. Nos
dieron las directrices de como encarar distintos problemas usando esas metodologias. Eso
nos sirvié un poco para organizar nuestro trabajo. Al menos en la parte de requerimiento,
de validar con los usuarios. Si bien ya teniamos el MVP, que era la versién 1.0. Como
evolucionar esa version como llegar al producto market fit, creo que seguimos las cosas
mas 0 menos como se establecen, lo que si nos paso y capaz que esto no nos pasod solo a
nosotros, es que ya la implementacion de esas ideas en la programacion de todo eso es
donde ta, se va el balde, la cadena, todo, porque muchas veces la situacién no es la mejor,
y segundo, sin conseguir gente que me trabaje bien, que entienda el problema como vos
lo estas entendiendo, porque las entrevistas las hicimos nosotros con Nadim, pero
trasmitirle a los desarrolladores, pero al principio para explicarle eso a los indios, era
dificil ...

... la aplicacion 2 estaba re salada en funcionalidades nuevas, tenia todo una parte de
gamificacion, iba a hacer, generar un engagement. A través de darle puntos, medallitas,
teniamos roles tipo sheriff, capitan, todo eso para los usuarios ibamos a hacer toda una
estrategia de gamificacion, y en un momento dijimos que tenemos que salir con la
aplicacion como esta hoy en dia, la version 1.0 méas algo mas nomas, y saquemos lo de

gamificacion ...

... En la practica uno se encuentra que el mundo en realidad es distinto. Y con el tiempo
fuimos adquiriendo un aprendizaje de las cosas que haciamos. O sea, haciamos algo con
el objetivo de tener determinada respuesta por parte de nuestros usuarios y de repente no

lo obteniamos 0 no era asi. O sea, contradecia un poco las hipdtesis que habiamos
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planteado inicialmente que defendian determinada funcionalidad que habiamos
implementado o estabamos a punto de implementar. Eso en principio lo haciamos més
por intuicion, tengo que ser sincero. Estas son las funcionalidades que necesitamos, o que
a nosotros nos parecian. Después con las entrevistas validamos o no algunas de ellas, pero
algo que aprendimos en Tech Stars, en el 2017 y creo que fue muy importante, un punto
de inflexion més grande es que hay de otras formas de también saber esas cosas, sin tener
que estar haciendo una entrevista con los usuarios porque no siempre es posible y no
siempre vas a poder preguntar todo. Entonces también hay métricas, hay KPIs que te
permiten inferir esas cosas, esas necesidades, o cuales son los usos y en tech stars nos
ensefiaron muchisimo de eso. Usar herramientas como Google Analytics, ya la teniamos,
pero después como Mixpanel, Facebook Analytics y otro tipo de herramientas que te
permiten entender el comportamiento de los usuarios dentro de tu aplicacion, armar
paneles, ver cuantos usuarios empiezan, se descargan la aplicacion, van a la pantalla de
login, y cuantos siguen, cuantos se registran, y cuantos hacen un reporte, por ejemplo. Y
ahi en tech starts aprendimos mas que nada la contability de entender 100 personas
entraban, 75 llegaban a la pantalla de registro, después 20 solamente se registraban y
hacian un reporte. Y teniamos drop off muy grande, pero no lo sabiamos nosotros porque
no lo mediamos, entonces con tech stars lo que aprendimos fue a tomar herramientas mas
cuantificativas de entender lo que haciamos y el impacto que estaba teniendo cada uno de
los cambios que nosotros aplicabamos en CityCop, entonces ahi fue donde realmente
empezamos a poner mas, o sea, a hacer las cosas mas en serio, definiendo una hipotesis,
por ejemplo, el envio del codigo de verificacion hace que tengamos un drop off del 60%
de los usuarios, porque no les llega el email, porque le llega a spam, por un montén de
circunstancias, porque algunas podiamos arreglarlas nosotros y otras no. Entonces
dijimos, una opcion es que no sea obligatorio. Porgue antes lo era. Entonces lo sacamos
y teniamos una métrica que era 60% drop off, cambiamos eso y pasamos a un 30% de
drop off entonces nos permitia tener un valor cuantitativo de que lo que habiamos hecho
habia cambiado y habia cambiado positivamente en nuestro emprendimiento. Eso creo
que, esa metodologia creo que nos cambié mucho y nos marcé mucho, porque a partir de
ese momento, dejamos de hacer cosas tanto por intuicion y las hicimos mas por métricas
que estabamos viendo, que no iban alineadas a lo que era nuestro negocio. Teniamos una

férmula, que era tipo, que estaba basada en KPIs que era la, no recuerdo el nombre, pero
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era como indicador principal de nuestro negocio y nosotros teniamos que hacer planes
que maximizaran ese indicador, entonces si era usuarios lo que nosotros buscdbamos o
reportes, tratdbamos de ver las métricas que afectaban eso, y hacer cambios en la
aplicacion que mejoraran esas métricas, y con eso la verdad que mejoramos muchisimo
CityCop, porque teniamos un drop off muy grande en la pantalla de inicio, en el registro
,con algunos campos que generaban asperezas con los usuarios, los sacabamos y mejord
brutalmente. Teniamos en ese momento un 1.7 % de retencion de més de 90 dias y lo
Ilevamos a un 17 %. O sea, mira que no €s menor, por mas que 17 es poco, pero para
aplicaciones de este tipo es un buen numero, y todo eso gracias a tech stars, a cambiar de
filosofia, y hacer una metodologia metric-driven, basado en las métricas de tu negocio y
hacer cambios basados en eso. Eso creo que todo lo que hemos aprendido, ya sea en el
master o después, fue lo mas productivo para lo que es la startup, porque estd mas
relacionado con el dia a dia, si tus usuarios dejaron de entrar bueno, fijate en tus métricas
porque dejaron de entrar, capaz se te rompi6 algo en la parte del log, u otra cosa, y ahi
empezas a analizar los problemas y vas arreglando eso para maximizar el valor que le
estas ofreciendo al usuario. Y nos ayudo a sacar mas informacion también, por ejemplo,
cudl era el principal uso que le daban, consultarlo al comienzo, si vos te registras ahora,
te va a preguntar si es para viajar, si es para proteger a tu familia o algo mas comunitario,
de vecindario. Y con eso la idea que teniamos era darle un énfasis mas enfocado en mas
determinado tipo de usuario. Creo que eso no lo mencioné y me parece que era
importante, tech stars nos marco por ese lado, son mas metric-driven, y poder hacer cosas

en base a valores subjetivos ...

... Yo creo que para una startup, en serio, creo que al menos al comienzo, es mucho mas
atil que hacer un analisis de entrevistas con usuarios, 0 sea, si bien al comienzo si haces
entrevistas porque tenés pocos usuarios, pero llega un momento que tenés demasiados
usuarios y no podés juntarte con todos entonces tenes que tratar de entenderlo con los
numeros que estas recolectando de ellos no. Ver que funcionalidades son las que mas se
usan, cuales no se estan usando, ver porgue no se estan usando, hacer todo un analisis por
ese lado y bueno, y setear hipotesis, que las vas a ir validando con A/B testing. Si ves que
en un punto de la aplicacién los usuarios dejan de acceder y tenes mucho drop off, ofreces
dos alternativas distintas y ves cual cuaja mas, ver si eso mejora y vas construyendo un

poco basado en las métricas que tenés, no tanto en cosas que los usuarios te dicen ...
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3.5.2. ¢ Cual fue su evolucion a lo largo del tiempo de vida del
emprendimiento?

Para responder esta pregunta se extrajo el mismo texto que para saber cuéles fueron las

practicas y técnicas usadas.

3.5.3. ¢Como cambiaron a medida que el equipo (empresa)
cambio (crecid, cambid sus integrantes, etc.)?

Marcelo Mundell (Clinkky):

... Nosotros al proyecto se llama Clinkky, pero la empresa se llama ClinkkyLab, porque
a esta altura es un laboratorio digamos, donde hemos probado cosas, investigado,

verificado, y bueno vamos a seguir ensayando ya con la aplicacion en produccion ...

. con la idea empezd la investigacion, y cuando la investigacion estuvo completa
seguimos con el siguiente paso. Los primeros meses estuvimos trabajando sin psicélogo,
hasta que llegamos Jorge y yo mano a mano, aca estamos hablando de nifios y deberiamos
tener minimo la validacion de un profesional. De espinel, Alejandro de Barbieri, Natalia
Trenchi, Ariel Gold, no seé si los conoces a todos, son todos salados. Nos entrevistamos
con muchos de ellos, algunos nos prestaron atencion, otros no, otros estaban muy
ocupados. Y nos dijeron que hablaramos con Balaguer, que ha sacado libros, se ha
relacionado con la tecnologia, y bueno, hablamos con él y le encant6 el proyecto, dijo,
voy a trabajar con ustedes, no para ustedes, y lo hicimos socio. Y a partir de ahi definid
todo un roadmap, un trabajo de investigacion, y mientras tanto nosotros ibamos

investigando competencia, investigando diferentes actores ...
Marcelo Dotti (CityCop):

... El tema es asi con eso estuvimos como un afio mas 0 menos hasta que en su momento,
teniamos un proveedor de software que nos cobraba X la hora de desarrollo y de un dia

para otro me dijo les voy a cobrar 2X ...

. nos recomendaron trabajar con unos indios, que para ellas les habia ido genial, 10

ddlares la hora cobraban, y asi nos fue. Iban a hacer todo en 3 meses, la 1.0 toda de nuevo
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e iban a agregar unas funcionalidades nuevas que necesitdbamos, el tema es que pasaron

6 meses y no tenian ni la mitad de las cosas que habiamos pedido ...

... Terminamos yendo de mano en mano, con freelance en Uruguay, porque tampoco
daba resultado, trabajaban de tarde después de otro trabajo, y llegaban cansados, y
CityCop era complejo, y tenian actividades sociales y no se podia tener reuniones con
ellos. No se podian concretar reuniones ni con una semana de anticipacion y tampoco los
motivaba mucho entonces no rendian mucho. Entonces al final terminamos con Antonio
y Rafa que los conociamos de la universidad, pero no queria trabajar con ellos para
separar amistad y negocios. Eso es dificil de manejar. Ahora estamos trabajando con
Kreitech todavia ...

... Nosotros no teniamos producto market fit. Entonces yo le decia a Gissell o a alguien,
vamos a hacer tal funcionalidad, y a la semana nos dabamos cuenta de que no iba a servir
para nada y le deciamos, vuelta atras, no sirve. Entonces no tenés muchas cosas claras al
100%. O la lanzas la funcionalidad y termina siendo un fracaso total, porque no es lo que

esperabas 0 no era el momento ...

... Cuando vimos eso, en medio de un sprint. Y ahi le tuve que decir a Antonio que vamos
a tener que cambiar como esta hecho esto. No podemos hacer que cargue fijo 50 reportes,
tenemos que pensar en una solucion y bueno, ahi nos sentamos con Antonio, y creo que
con Gissell también, y empezamos a pensar en distintas alternativas para solucionar eso,
de manera eficiente, porque tampoco podiamos dejarlo asi, y tampoco podiamos cargar

toda la data ...

... . Imaginate implementando un sistema de gamificacion con todas las reglas que tiene
detras. Si el usuario tiene tal accion tiene tal recompensa, habia que setear recompensas,
avatars que estas destrabando, etc. Por eso fue por lo que lo sacamos del alcance,
sabiamos que era 30% del trabajo era eso. Y lo que hicieron los indios fue las estructuras,

unas cosas mas, pero que le habiamos definido nosotros ...

3.5.4. ¢ Cambiaron de acuerdo con la dimensién geogréafica donde
el producto se ofrece?

Marcelo Mundell (Clinkky):
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... Estuvimos yendo a USA, donde pudimos comprobar que hay una cultura bastante
diferente al ahorro, directamente que no existe, como los que somos més latinos y
tenemos aquello de nuestros abuelos o bisabuelos espafioles o italianos que vinieron con
un brazo adelante y uno atras y el compromiso, el sacrificio era y es gran parte de nuestra
cultura y todos tuvimos y tenemos nuestras alcancias de nifios, y eso en USA no existe
directamente, entonces en USA estamos viendo que va a tener alguna transformacion
asociada con algun otro producto como alguna tarjeta fisica para adolescentes, por
ejemplo, que nosotros no queremos porque digamos que las tarjetas promueven mas el
consumo que el ahorro en definitiva entonces USA es otro aparte, pero bueno eso es mas

0 menos el mercado ...

... primer pais a salir va a ser Brasil, el seguro sea aca en Montevideo con una versién
tipo for fun, en el sentido de que no va a manejarse dinero real, lo vamos a usar mas de
laboratorio y estamos cerrando con un banco en Ecuador, entonces esos 3 focos serian los

principales ...
Marcelo Dotti (CityCop):

... Cuando lanzamos la aplicacion, la lanzamos para todo el mundo. Viéndolo ahora no
se si es algo bueno. El problema es que no tenés foco, entonces la descargaron de decenas
de paises, capaz 60 paises distintos 0 méas descargaron CityCop, pero que realmente se
generd una base de usuarios importantes y la usaban asiduamente yo te diré que Uruguay
Argentina, Brasil, Chile, se generaron algunas comunidades en México, en Colombia, y

también algunos usuarios en USA, pero en USA nunca cuajo como comunidad ...

... Tendriamos que haber lanzado en Buenos Aires, Santiago, San Pablo, Rio de Janeiro,
pero enfocarnos en conseguir usuarios en esas ciudades, porque es algo mas razonables
para la cantidad de personas que teniamos trabajando con nosotros, generando, algo de
informacién previa al lanzamiento, y eso. Lo que termind pasando con Argentina, fue que
conseguimos 25000 en menos de 2 semanas y la mayoria se esfuma porque eran de Santa
Fe, Cordoba, etc., muchas ciudades distintas, y nunca se generd una comunidad fuerte en

esas ciudades ...

46



... Nosotros pensamos, vayamos por los datos. Independicémonos de los usuarios, si para
eso tenemos que arrancar 200 ciudades en USA, como para tener cierto coverage que nos
permita tener una barrera de entrada, ser un competidor fuerte. Si vos lanzas con 5
ciudades quemaste la idea, viene otro y dice, voy a hacer lo mismo en 50 y marchaste.
Entonces para poner una barrera de entrada fuerte un objetivo fue tratemos el mayor
coverage posible de datos y sobre eso después podemos lanzar CityCop. Capaz no se
Ilama CityCop, sino CrimeoMeter app, y va a ser algo yo creo que va a ser algo nuevo,
diferente. Porque con CityCop, si bien tuvimos muchos aciertos también tuvimos muchos
errores, en cOmo hacer las cosas, en lo que es la aplicacién, tiene mucha funcionalidad,
entonces a veces menos es mas y capaz que si vamos a hacer un lanzamiento de CityCop
o CrimeoMeter como app en USA, capaz que sea un CityCop live, con menos cosas, pero
con mayor valor. Llegamos a tener un chat dentro de CityCop que al final deshabilitamos
porque era mas el costo que tenia ese chat que lo que generaba de valor, pero bue. Y

también la hacia muy complejo de entender la aplicacion ...

3.5.5. ¢ Laevolucion de laempresa llevo a cambiar estas practicas?

Marcelo Mundell (Clinkky):

... capaz que la complicacion es esa de algunas cosas tuvieron que redefinirse o rehacerse
incluso, lo que pasa es que nosotros veniamos del MVP. Algunas cosas pensdbamos que
las ibamos a usar tal cual del MVP y capaz que no fue tan asi. Esa seguramente sea una
de las principales dificultades nada mas, pero la verdad que estamos muy contentos con
ese proceso. De hecho, ayer justo hicimos una revision a ver como estaba, una retro, y la
verdad que, en ese aspecto, creemos que el proceso ha sido bastante poderoso digamos, y
como que se ajustd bastante a nosotros. Pero si estamos seguros de que, gracias a una

metodologia es que llegamos a donde llegamos ...
Marcelo Dotti (CityCop):

... la aplicacion 2 estaba re salada en funcionalidades nuevas, tenia todo una parte de
gamificacion, iba a hacer, generar un engagement. A través de darle puntos, medallitas,
teniamos roles tipo sheriff, capitan, todo eso para los usuarios ibamos a hacer toda una

estrategia de gamificacion, y en un momento dijimos que tenemos que salir con la
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aplicacion como esta hoy en dia, la version 1.0 més algo més nomas, y saquemos lo de
gamificacion, y los indios estuvieron 2 semanas encerrados y después nos entregaron

gamificacion. Todavia esta eso en CityCop, las tablas al menos, en recuerdo ...

. si hubiera salido, capaz que era otro cantar y estdbamos en otro lugar. Capaz que
CityCop hubiera tenido mucho mas engagment y muchos mas usuarios. Y hubiera sido
muy diferente la historia, pero la verdad que no lo pudimos llegar a implementar, porque
fue un fracaso lo que fue la implementacién con los indios que ta, ya la primer semana
cuando nos mandaron ese email, dijimos, lo que se nos viene. Imaginate implementando
un sistema de gamificacion con todas las reglas que tiene detras. Si el usuario tiene tal
accion tiene tal recompensa, habia que setear recompensas, avatars que estas destrabando,
etc. Por eso fue por lo que lo sacamos del alcance, sabiamos que era 30% del trabajo era

€SO ...

3.5.6. ¢ Involucraron en sus procesos conceptos relacionados con
CrowdRE o market-driven?

Marcelo Mundell (Clinkky):

... habia informacion que nosotros no encontramos en ningun lado, entonces nosotros
salimos e hicimos encuestas, aplicando métodos cientificos concretamente, ahi el
cientifico es Roberto Balaguer, en donde pudimos, mediante varias encuestas, cubrir
varias dimensiones de nuestro producto final, o, informacion que necesitdbamos para
tomar decisiones, si esto lo incluyo o no, etc. Por ejemplo, el rango etario, lo terminamos
de definir gracias a las encuestas y los trabajos de campo con nifios, a partir de qué edad,

estaba también el factor psicoldgico ...

... Y después otro que usamos fueron los focus group, tuvimos con padres, tuvimos
charlas y tiramos algunas pequefias encuestitas o formularios a WhatsApp de padres de
colegios, donde ahi hay mucha informacién de la linda y no tan linda. Eso también lo
usamos bastante, después otra cuestion también, como nuestro producto tiene como quien
dice dos patas. Uno es el usuario, y el otro es el que paga, el que paga es un banco, o el
usuario definitivamente cuando paga manda dinero entonces en la validacion con las
entidades financieras, también hubo mucha informacién que nos fue dada porque

charlamos mucho con la gente de marketing, entonces logramos que de repente nos
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hicieran alguna opinién o comentario, cosas que les gustaban, cosas que no les gustaba.

También habia que deshacer un poco la parte subjetiva ...
Marcelo Dotti (CityCop):

... El comportamiento del usuario es més parecido a una red social que otra cosa. Si bien
uno puede reportar un crimen, lo bueno es que vaya otro y comente sobre el crimen, dando

mayor valor y como que colaborando entre ellos ...

... Nosotros no teniamos product market fit. Entonces yo le decia a Gissell o a alguien,
vamos a hacer tal funcionalidad, y a la semana nos dabamos cuenta de que no iba a servir
para nada y le deciamos, vuelta atras, no sirve. Entonces no tenés muchas cosas claras al
100% ...
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4. Analisis de datos y discusion de resultados

4.1.Transformacion de datos en informacion relevante

La idea original era que, con el cuestionario, al ser preguntas cerradas ya se podian
considerar informacién util extrayendo directamente las métricas. Las entrevistas se
fueron dando de modo que incluso las preguntas cerradas tuvieron respuestas abiertas en
casi su totalidad. Esto resultd en informacion mas Util, pero a su vez un trabajo adicional
posterior para extraer la informacidn. Para las preguntas abiertas es necesario extraer los
diferentes conceptos y una ponderacion basada en valores si/no y en caso de ser necesario,

una escala de Likert.
4.2.Analisis de los resultados obtenidos

Gran parte de la informacion se extrajo de las transcripciones, pero no de una frase exacta
por lo que en cada item se describe lo que se pudo extraer a partir del analisis del texto.

Startup Fundador Duracion de la entrevista (minutos)
CityCop Marcelo Dotti 100
Clinkky Marcelo Mundell 50

Tabla 1:Duracion de las entrevistas

Startup Afio de inicio Cantidad de fundadores Etapa actual
CityCop 2014 2 Pre seed
Clinkky 2018 5 Seed

Tabla 2: Sobre los emprendimientos y sus fundadores

4.2.1. Informacion demografica

Informacion relacionada con un grupo de personas. Edades, lugares de residencia,

ocupacion, situacién familiar, ingresos, nacionalidad.
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Para Clinkky, se tienen 5 fundadores en Montevideo, y el equipo de desarrollo tercerizado
en Ecuador (3 personas). Se trata de profesionales de diversas areas siendo casi todos de
entre 40 y 50 afos. El producto fue pensado para ser usado por nifios en edad de usar un
celular, y que no han llegado a la adolescencia. A su vez se tiene una herramienta
secundaria de administracion que es usada por los adultos que van a guiar al nifio en el

uso de la aplicacion.

Por més que se considere una aplicacion educativa, el foco es en aquellos nifios con una
educacion que implique una capacidad de ahorro. Esto porque se estimo que en ciertas

franjas sociales no existe la educacion del ahorro y seria muy dificil entrar.

Respecto a la zona geografica se piensa en una aplicacion global, pero a lanzar en algunos
paises en particular. Esto es porgue se necesita la promocion de alguna entidad financiera,
y sea promocionado como una herramienta mas para sus clientes. Por esto, el primer pais
va a ser Uruguay, pero con una version que no maneje dinero, luego Brasil, con todas las
funcionalidades, y se espera que entidades financieras de Ecuador y Espafia adopten la
aplicacion y la ofrezcan. Se analiz6 también Estados Unidos, pero en ese pais el concepto
del ahorro no es el mismo que en Latinoamérica por lo que el producto tal cual existe

actualmente no es de utilidad en ese pais.

Para CityCop son 2 fundadores, los dos de Montevideo, aunque actualmente Marcelo vive
en Santiago de Chile. El equipo de desarrollo actual es una empresa tercerizada en
Montevideo, aunque en cierto momento tuvieron contratada a una empresa basada en
India. Ambos son Ingenieros en Computacion y con una maestria en Gerencia de
Tecnologias de la ORT. Inicialmente cualquier podia usar la aplicacién, pero después se
busco restringir el intervalo de 25 a 55 afios aproximadamente. Esto fue debido a que
fuera de esos rangos no se tenia llegada a los usuarios o que los menores ingresaban
informacién que no era (til para la comunidad. Respecto al alcance geografico del
producto, se hizo un lanzamiento global, dejando la aplicacién disponible en todo el
mundo, pero debido a que es una red social, donde el valor lo da la comunidad, se
considera que el alcance fue aquel en que la aplicacidén generdé comunidades de usuarios
estables en el tiempo, y generadoras de contenido. Asi, la aplicacion tuvo mas impacto en
Chile, Uruguay, Argentina, México y Colombia. Y més especificamente en algunas

ciudades, porque el foco, al tratarse de una aplicacion que muestra un mapa acotado, se
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restringe méas a ciudades especificas: San Pablo, Santiago, Montevideo, Buenos Aires,
Cordoba, Guadalajara, etc.

Ademas, al tratarse de una red social, es muy importante la cantidad de usuarios que
generan contenido, y ese fue el gran dilema, como conseguir usuarios que generen

informacion, y como conseguir la informacién con esos usuarios.

4.2.2. Sector industrial

Indicar descripcion de ambos sectores industriales, su estado actual y su proyeccion a

mediano plazo.

Como se indica en la transcripcion, CityCop nacié como una aplicacion que buscaba
emular a Waze (ayuda para el transito), pero aplicada a la seguridad. O sea, es una red
social de alerta comunitaria. Actualmente, como spin off existe la aplicacion
CrimeoMeter B2B, que es una API de seguridad con datos relevados de diversas ciudades.
Esta segunda aplicacion surgi6é para ampliar el modelo de negocio de CityCop, y poder
entrar en Estados Unidos. Actualmente CityCop esta en stand by y el foco de los
emprendedores es en CrimeoMeter, pero se espera a mediano plazo volver al modelo de
negocio de CityCop, quizas no como CityCop mismo, pero si con la idea original,

apoyada por el conocimiento y el valor de marca generado por CrimeoMeter.

Para Clinkky el sector industrial estd mucho mas definido. Es una aplicacion que cumple
dos roles, es una aplicacion educativa, y a su vez una aplicacion financiera. Debido a que
Clinkky es el resultado de una investigacion y con una idea en mente, pero su modelo de
negocio puede cambiar en el futuro cercano, para uno u otro sector industrial. Como se
explica en la entrevista, si se consigue el apoyo de entidades como el Plan Ceibal o el
BID, puede adquirir més un corte social, enfocAndose més en la parte educativa. Y de
acuerdo con las entidades financieras que apoyen el uso de la aplicacion, la importancia
de alcancia electronica puede hacerse mas importante Incluso se podria generar un nuevo

producto que apunte a otro segmento de edades (también como parte de ClinkkyLab).
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4.2.3. Evolucion de la empresa

Inicialmente para CityCop se buscd un MVP, lograndose el objetivo y generando un
impacto de cierto nivel en ciertas ciudades. Luego de la version 1.0 se enfrentaron
diversas dificultades, que llevo a replantear un conjunto de funcionalidades. Luego de
varios cambios de proveedores de desarrollo y cuando ya se quedaban sin tiempo ni
efectivo lograron apoyo en Startup Chile. Esto les permitié no solo salir adelante sino
continuar con la spin off (cambio en el modelo de negocio). Actualmente CityCop como
producto se sigue usando y esta disponible en las tiendas, pero como startup esta en stand

by y el foco de los emprendedores esta en CrimeoMeter.

En el caso de Clinkky (o ClinkkyLab, que es la empresa) primero se desarroll6 la idea
inicial con un gran analisis y un trabajo de investigacion. Durante el proceso se sumaron
nuevos integrantes al equipo (como fundadores). Todo esto llevod un afo, en la fase que
ellos llaman de descubrimiento, hasta que se empezd a desarrollar el producto. Primero
como prototipo que mostraba solo las posibles pantallas, cuyo objetivo era conseguir
fondos y ensayar los casos de uso. Y luego el desarrollo de las funcionalidades, hasta
llegar a la actualidad, donde se tiene el MVP. Esta version 1.0 es una version dummy, sin
manejo de dinero, enfocada a su lanzamiento en Uruguay. Luego se lanzara con todas las

funcionalidades en Brasil, donde se tiene un interesado para promocionarla.

4.2.4. Informacion del producto y su evolucién

Para CityCop, se puede considerar el producto desde dos puntos de vista. Primero, solo
CityCop, hasta la version 2.0, que es la version final, hasta el momento, y luego
considerando también el spin off que vino después CrimeoMeter. Esto porque
CrimeoMeter, por méas que es una aplicacién B2B y no una red social como CityCop,
tiene todo el conocimiento adquirido por CityCop y lo vuelca en una nueva herramienta,
con un nuevo modelo de negocio, donde se busca cambiar el paradigma y monetizar
rapidamente. Se obtuvo la version 1.0 de CityCop, su MVP que tenia varios problemas
para resolver y le faltaban muchas funcionalidades importantes. Mas adelante, y con
mucho esfuerzo se consiguié la version 2.0, una version reducida que quizas no pudo
ayudar a lograr los objetivos de una startup, pero generd la experiencia para que los

emprendedores siguieran adelante con el spin off.
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En el caso de Clinkky, el camino recorrido es mucho més corto. Actualmente se esta en
con el MVP casi terminado, pero el foco de la startup no es solo en este producto, y su
modelo de negocio no esta definido totalmente. Este MVP no contiene manejo de dinero,
por lo que apunta méas hacia la parte educativa y a ver el impacto en los usuarios. No se
tiene el detalle de si la version con manejo de dinero va a esperar a los resultados
aportados por la primera version, pero puede ser que, de acuerdo con los tiempos de

desarrollo y el contexto actual en el mundo, se decida si esperar 0 no.

4.3.Respuestas a las preguntas de investigacion

4.3.1. ¢ Cuales fueron las practicas y técnicas de elicitacion y de
validacion de requerimientos usadas?

En el caso de Clinkky, mencionaron directamente que usaban grupos de enfoque,
experimentacion, prototipado, primero no funcional usando herramientas visuales y
luego, con el MVP un prototipo ya funcional. El proceso que definieron fue iterativo, lo
que les permiti6 rever y redefinir requerimientos, principalmente en base a reuniones del
equipo. Se busco retroalimentacion de un grupo reducido usuarios que también estuvieron

en las pruebas.

Analizaron también documentacién, a través de trabajos de investigacion, se realizaron

encuestas, tanto cuestionarios como entrevistas.

Las pruebas se grabaron, cruzando roles, por lo que también se involucrd el cambio de

perspectivas.

Para CityCop, tomaron como ejemplo Waze, y a imagen y semejanza crearon CityCop,
segun sus propias palabras. Aungue adaptandose a una aplicacién de seguridad, o sea, de
alerta ciudadana. Ademas, usaron entrevistas, historias de usuario, vieron competidores
y la busqueda fue tener un producto mas completo. Se menciona también el uso de
tormenta de ideas, tanto para elicitar como para validar. Ejemplos de otras aplicaciones
de comunicacion. Debido a todas las dificultades que tuvieron con los equipos de

desarrollo, validar por medio de pruebas fue para ellos muy importante.
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Lo importante a destacar de esta empresa fue primero el intento de usar gamificacion,
aunque por diversos problemas tuvieron que dejar ese intento de lado. Sin embargo,
siempre estuvo presente, por su modelo de negocio, el uso de la multitud para las
diferentes actividades de sus procesos. Este problema, lo resolvieron con el uso de algo
que ellos le llamaron metric-driven. Este concepto no fue tomado en cuenta en el marco

tedrico, pero a ellos les permitié bajar mucho su drop-off.

También vieron la forma de ofrecer dos alternativas para una misma funcionalidad, y ver
cual era la que era recibida mejor por parte del usuario, asi validaban la funcionalidad y

la forma en que era entregada.

4.3.2. ;Cual fue su evolucién a lo largo del tiempo de vida del
emprendimiento?

El objetivo de esta pregunta es mas que nada para detectar practicas que no fueron utiles

0 que por alguna razon tuvieron que ser cambiadas.

Para Clinkky, ellos tuvieron su proceso de construccion de la ideay elaborar los diferentes
requerimientos, luego validaron este proceso y no notaron que fuera necesario cambiar
algo. Pero, por la etapa actual del producto, perfectamente puede ser que en el futuro si
sea necesario algun cambio, o se descubran herramientas que se acoplen mejor a sus

necesidades.

En el caso de CityCop, sus fundadores tuvieron una capacitacion enfocada en startups (su
master), con una gran cantidad de herramientas disponibles. Dentro de sus posibilidades
y por las caracteristicas del proyecto buscaron aplicar la mayor parte de ellas. Aunque
una muy importante tuvo que ser dejada de lado, gamificacion, por lo que perdieron algo
que servia para motivar a su multitud, aplicaron metric-driven, que ayudd a suplir esa

perdida.

4.3.3. ;Como cambiaron a medida que el equipo (empresa)
cambio (crecié, cambio sus integrantes, etc.)?

Clinkky fue creada como un laboratorio de investigacion, ClinkkyLab, cuyo primer
resultado es Clinkky, la aplicacion mdvil. Durante dicha investigacion encontraron que

faltaba la opinion de expertos, y luego de contactarse con varios lograron que Roberto
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Balaguer se uniera al proyecto. Este nuevo integrante (y socio) encabezd la investigacion,

definiendo un roadmap.

En CityCop, luego de la primera version tuvieron que cambiar varias veces de proveedor
de software. Con el tiempo consumido tuvieron que reevaluar los requerimientos
definidos previamente. No se podia concretar entrevistas con los proveedores y la
comunicacion con ellos era de muy baja calidad. Recién se estabilizaron al contratar a
Kreitech, donde ademas de establecer el conjunto de requerimientos final de la version 2,
se recibid la opinion de expertos en el area de desarrollo. Aungue lo que se perdio fue la

parte de gamificacion, que tuvo que ser resuelta por medio de metric-driven.

Por Gltimo, tanto para CityCop como Clinkky, se usd la opinion de expertos. En el caso
de Clinkky el psicélogo y encargado de la investigacion incluso se transformo en socio y
para CityCop, al contratar como proveedor a Kreitech, dispusieron de un equipo con
mucha experiencia y motivado que permitié terminar de definir los requerimientos de la

version 2.

4.3.4. ; Cambiaron de acuerdo con la dimension geografica donde
el producto se ofrece?

Cuando los fundadores de Clinkky fueron a USA se dieron cuenta que su modelo de
negocio no era valido para ese pais. Por esta razon es necesario que cambien su producto
para entrar en ese mercado. Tienen que cambiar su modelo de negocio, su producto, es
probable que sus procesos, asi que, en el caso de esta empresa, por mas que ya tuvieron
éxito en el uso de diferentes practicas para crear Clinkky, puede ser necesario en el futuro

cambiar todo.

También CityCop tuvo problemas para entrar en USA. Con el gran drop-off que tenian y
la falta de datos iniciales no pudieron superar las barreras de entrada. Eso los llevé a
cambiar su modelo de negocio, creando CrimeoMeter, y durante todo el proceso también
empezaron a usar metric-driven. Quizas si hubieran usado esto anteriormente se habrian

adaptado mejor a ese mercado.
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4.3.5. ¢ Laevolucién de laempresa llevo a cambiar estas practicas?

Entre la creacion de Clinkky, el desarrollo de la idea, el comienzo del desarrollo y la
actualidad ha pasado poco tiempo. La empresa ha cambiado poco y la revision de sus
procesos indicd que al momento no es necesario ningln cambio. Esto puede ser por ambas
razones, poco tiempo transcurrido o porque las herramientas actuales son adecuadas a sus

necesidades.

Las dificultades con los equipos de desarrollo tercerizados llevaron a que CityCop dejara
de lado su estrategia de gamificacion. Dicho por ellos mismos, su aplicacion tenia
demasiadas funcionalidades, por lo que una versiéon futura buscara como recortarlas

obteniendo una version lite, pero con mas valor para el usuario.

4.3.6. ¢ Involucraron en sus procesos conceptos relacionados con
CrowdRE o market-driven?

No se tiene claro (se podria haber preguntado) si todo el trabajo de investigacion de
Clinkky involucré tantas personas que se puede considerar multitud. Aungue si se tiene
la informacion para deducir que Clinkky esta enfocado en un segmento bien definido,
tanto en rango etario, nivel social, geografico, etc. Por esto y por su estado de la evolucion
actual no se considera que hayan usado el concepto de multitud en si y menos para su
aplicacion con market-driven. Quizés luego de lanzar la versién dummy, con muchos

datos para relevar, se necesite herramientas relacionadas con la multitud.

En el caso de CityCop, este producto esta desde su concepcion, pensado como una red
social. El uso de la multitud en todos sus aspectos es esencial para el éxito del
emprendimiento. Por esto disefiaron la aplicacion para tener gamificacion como
herramienta para motivar a los usuarios a generar contenido y opinar sobre las
funcionalidades. Al final tuvieron que desechar esta opcion, pero pudieron usar metric-
driven, en vez de usar la multitud. Quizas el no incluir gamificacion llevo a que las
comunidades de usuarios de CityCop fueran tan reducidas. Es una duda que tienen los
fundadores, pero actualmente, estan enfocados en monetizar, por lo que toda la atencién

la lleva CrimeoMeter.
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4.4.Elicitacion y validacion de requerimientos

A continuacién, se indican las practicas y técnicas usadas por ambas empresas, para las

dos actividades estudiadas.

Préactica o técnica CityCop | Clinkky Actividad
Uso de redes sociales Si Elicitacion
Grupos de enfoque Si Elicitacion
Talleres Si Elicitacion/Validacion
Introspeccion Si Elicitacion/Validacion
Anélisis de la documentacion Si Si Elicitacion/Validacion
Design Thinking Si Elicitacion
Tormenta de ideas Si Si Elicitacion
Prototipado Si Si Elicitacion/Validacion
Encuestas Si Si Elicitacion/Validacion
Técnicas de analogia Si Si Elicitacion
Técnicas de historias de usuario Si Si Elicitacion
Analizar productos de competidores Si Validacion
Grabaciones Si Elicitacion/Validacion
Listas de elementos Si Si Validacion
Metric driven Si Validacion

Tabla 3: Tabla ponderada de practicas y técnicas usadas
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Agrupando por startup, indicando las que fueron usadas por ambas empresas se tiene el

siguiente diagrama:

CityCop Clinkky
Del5|g.n Tormenta Grupos de
Thinking de idea: enfoque
Andlisis de la
- documentacion
Introspeccion Grabaciones
Técnicas de
historias de usuario
Uso de Listas de Técnicas Analizar
redes elementos de analogia productos de
sociales competidores
Prototipado
Encuestas
Metric
driven Talleres

llustracion 1: Préacticas y técnicas por empresa
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5. Situacion actual en las Startups

5.1.CityCop

A nivel de empresa, considerando sus dos fundadores, CityCop paso por varias etapas.
Desarrollaron la idea y obtuvieron la version 1.0, su MVP. En ese momento surgieron
varios inconvenientes, mas que nada relacionados con la falta de experiencia y la
ejecucion de procesos (o falta de procesos). Para poder seguir adelante y lograr
financiacion adicional necesitaban la version 2.0. Pudieron lograr esta version, pero
sacrificaron el modulo de gamificacion. Gracias al vinculo generado con Tech Stars
adquirieron el conocimiento para implementar metric-driven. Todo esto logrd que el
producto llegue a cierto grado de madurez, pero para poder seguir adelante y cumplir con
el objetivo de entrar a USA, cambiaron su modelo de negocio y crearon CrimeoMeter.
Este spin off que aprovecha todo el conocimiento generado con CityCop y permite
monetizar. Actualmente se tienen dos clientes y la cantidad de informacion suministrada
por este producto crece dia a dia. Una vez que se llegue al objetivo en cuanto cantidad de
informacidn (ciudades relevadas) se creara un tercer producto, del cual actualmente solo
se tienen ideas vagas, pero que aprovechara todo el camino recorrido, tanto por CityCop

como por CrimeoMeter.
5.2.Clinkky

Para esta startup (formalmente ClinkkyLab), los fundadores tienen como foco la
educacién financiera y la creacion de aplicaciones financieras. A partir de la idea inicial
de una alcancia electronica surgio Clinkky, enfocada en un segmento particular dentro
del sector industrial. El alcance de esta aplicacién es global, aunque su lanzamiento va a
ser para determinados paises. Al igual que para el caso de CityCop, Clinkky no esta
enfocado en USA, y para poder ingresar a ese mercado es necesario un nuevo producto,
posiblemente dejando de lado la educacion financiera. Actualmente se esta finalizando el
MVP gue no maneja dinero, para su lanzamiento en Uruguay, y posteriormente se busca

lanzar la aplicacion completa en Brasil (primer pais con todas las funcionalidades).
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6. Conclusiones

6.1.Responder las preguntas de investigacion

Basandose en lo indicado en el marco tedrico, hay un conjunto bastante grande de
practicas y técnicas de elicitacion y validacion de requerimientos. Estas herramientas se
fueron creando a lo largo del tiempo y afio tras afio surgen nuevas. Dado que el alcance
de este trabajo indicaba que se iban a analizar Unicamente dos startups, se buscé que se
complementaran. Por un lado, una red social de alerta ciudadana, donde los fundadores
tienen una formacién méas que adecuada para el desarrollo del producto y de la empresa
como una startup. Por el otro, la startup seleccionada tiene integrantes mas maduros, con

una amplia experiencia en IT, y en el sector industrial.

El desafio era encontrar si estos dos grupos diferentes usaban las mismas herramientas, o
si por su formacién, por la caracteristica del proyecto, o por otras dimensiones
consideradas, las herramientas eran diferentes. Para esto se elaboraron un conjunto de
preguntas, donde la primera pregunta directamente si se usaron y cuales, pero las otras
apuntan mas que nada a la completitud, a ayudar a los entrevistados a visualizar el
problema desde diferentes puntos de vista. Por esta razdn, el resultado fue que para varias
preguntas no se tiene informacién en particular, sino que varias fueron respondidas en
conjunto. Esto fue también por el disefio del cuestionario de guia, y porque durante la

entrevista se busco la comodidad del entrevistado y que hablara cuanto y como prefiriera.

6.1.1. ¢ Cuales fueron las practicas y técnicas de elicitacion y de
validacion de requerimientos usadas?

- Analizar la documentacion

Se uso principalmente para Clinkky, realizaron una investigacion extensa (de un afio) para
definir primero el rango etario, luego se dieron cuenta que tenian que investigar el factor
psicolégico, y esto tuvo un gran impacto en todo el emprendimiento. Analizar los trabajos
de investigacion existentes fue imprescindible para el desarrollo del conocimiento del
dominio. Para CityCop se us6 mas que nada al querer evolucionar de la version 1.0 a la
2.0, esto debido a las dificultades que tuvieron y que fue necesario construir la aplicacion

desde cero.
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- Uso de prototipos

Esta herramienta fue usada muchisimo por ambas startups. La Unica diferencia es que
Clinkky usé prototipos no funcionales, en la etapa final del relevamiento de
requerimientos y de su investigacion. Este prototipo, en el cual se tenian los disefios de
pantallas y la navegacion sirvié para presentar la idea no solo a posibles inversores, sino
que también ayudd a incorporar a la empresa encargada de desarrollar el MVP (el

responsable de la empresa es Juan Vazquez, uno de los socios de Clinkky).
- Tormenta de ideas

Ambas empresas mencionan a la tormenta de ideas como una herramienta importante,
tanto para elicitar como para validar los requerimientos. Por mas que ya es una
herramienta que se viene usando hace afos, sigue teniendo una gran validez, y se
menciona su uso siempre que hay que involucrar a varias personas, y el aporte de todas

es igual de importante.
- Entrevistas

Durante las entrevistas con los fundadores, el uso de esta técnica se mencioné muchas
veces. Es central en ambos emprendimientos, durante el proceso de descubrimiento e
investigacion de Clinkky, hubo muchas entrevistas con diferentes actores, no solo
usuarios sino también expertos en diferentes temas. Para CityCop el uso entrevistas
permitid validar el MV/P, estas sirvieron para comprender el valor que estaban obteniendo
los usuarios. Se usaron también en conjunto con el resultado de la tormenta de ideas usada

para las funcionalidades de la version 2.0.
- Listas de elementos

Esta herramienta de soporte de la validacion fue usada por ambas startups para enumerar

elementos a revisar tanto en las entrevistas como en los talleres.
- Técnicas de historias de usuario
La creacion de historias de usuario esta vinculada fuertemente con el uso de metodologias

agiles. Esta herramienta de gran uso en la actualidad fue usada por ambos
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emprendimientos. Sin tener procesos muy definidos para las diferentes actividades de la
Ingenieria de Software se apoyaron fuertemente en historias de usuario para documentar
los diferentes requerimientos. Esto fue usado como principal punto de referencia para los

desarrolladores de los productos.
- Técnicas de analogia

Sin indicar su uso explicitamente por ninguno de los dos emprendimientos, su uso se
extrae principalmente del origen de cada producto. CityCop surge como una version de
Waze enfocada en la seguridad, en lugar de ofrecer alertas de transito, ofrecer alertas
comunitarias sobre la seguridad, pero como dicen sus fundadores, se cred a imagen y
semejanza de Waze. Clinkky es principalmente una alcancia electronica, sus
funcionalidades parten del producto tradicional, y se le busca emular y mejorar con una
cantidad de funcionalidades propias de las aplicaciones financieras y otras que se fueron

descubriendo (y se siguen descubriendo).
- Design Thinking

Fue usada en la fase de planteamiento del problema, para luego aplicar Lean Startup, y

mas adelante Agile, todo esto durante la creacion del MVP de CityCop.
- Metric driven

Esta herramienta para la validacion fue usada por CityCop para la version 2.0. Sirvi6 para
sustituir el uso de la multitud en la validacion de los requerimientos. Fue provista por

Tech stars junto con otras herramientas que les resultaron muy Utiles.
- Uso de redes sociales

También su uso fue apoyado por Tech Stars para CityCop, aunque ya la venian usando,
pero en forma maés limitada. Sirvio para otras actividades ademas de validar los

requerimientos.

- Talleres y grabaciones
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Estas herramientas tradicionales dentro de la elicitacion y validacion de requerimientos
fueron de gran importancia para Clinkky, durante todo el afio que durd la investigacion y

descubrimiento de los requerimientos para su MVP.

6.1.2. ¢ Cual fue su evolucion a lo largo del tiempo de vida del
emprendimiento?

En el caso de CityCop, por los problemas con los proveedores de desarrollo tuvieron que
dejar el uso de gamificacion para la motivacion de la multitud, y mas adelante, lo
suplieron con metric-driven. Igual existe la duda de si el dejar gamificacion no fue la
causa de que CityCop no tuviera comunidades mas grandes. Para Clinkky es muy pronto

para decir si sus practicas van a cambiar.

6.1.3. ;Como cambiaron a medida que el equipo (empresa)
cambid (crecid, cambi6 sus integrantes, etc.)?

Para CityCop, mas que por el cambio de integrantes, fue de sus proveedores, y varias
veces. Eso les hizo prestar mas atencion en sus procesos y se tuvieron que adaptar a una
realidad con menos tiempo y dinero. Pero, al empezar su vinculo con Kreitech, les
permitié usar mejor las entrevistas. Clinkky incorporé las historias de usuario luego de
finalizar la investigacion y cuando comenzd el desarrollo. En el caso de ambos
emprendimientos se usé la opinién de expertos. Para CityCop estos expertos eran

Ingenieros de Software y en el caso de Clinkky expertos en el dominio del negocio.

6.1.4. ; Cambiaron de acuerdo con la dimension geografica donde
el producto se ofrece?

Ambos emprendimientos tuvieron problemas al querer entrar en USA, por esa razén
crearon otros productos (o planean hacerlo). Esto significa un cambio en el modelo de
negocio, su producto y es probable que sus procesos. Para Clinkky es un problema futuro
y CityCop ya tiene a CrimeoMeter, y no se cambiaron las practicas usadas.

6.1.5. ¢ Laevolucion de laempresa llevo a cambiar estas practicas?

CityCop internamente no cambid, sus fundadores siempre fueron los mismos, pero si

cambiaron sus proveedores. Segun lo indicado por su fundador, no cambiaron sus
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procesos por este cambio, sino que el uso de las précticas ser hizo mas efectivo, y fue una
de las razones para cambiar de proveedor de desarrollo, el mejorar el uso de las practicas.

Dentro del ciclo de descubrimiento de requerimientos de Clinkky, consideraron que les
faltaba conocimiento, y eso llevd a integrar a un psicologo, que aportd no solo
conocimiento en el dominio, sino también orden, aunque no se menciona si algunas de

las précticas fueron afiadidas por y para él.

6.1.6. ¢ Involucraron en sus procesos conceptos relacionados con
CrowdRE o market-driven?

Como se indico anteriormente en el analisis de resultados, no se considera que Clinkky
haya manejado estos conceptos, principalmente porque su segmento es muy acotado, al
igual que su modelo de negocio. Pero no se descarta que sea necesario en el futuro, si la

aplicacion consigue posicionarse con éxito en varios paises.

Totalmente opuesto al caso de Clinkky es CityCop, por lo indicado por su fundador, y
por el tipo de producto (red social), siempre fue pensado para la multitud, por lo cual
todas sus practicas fueron usadas siempre pensando en la multitud. Queda pendiente que
vuelvan al concepto de gamificacion en futuras versiones de los productos, por mas que
hayan resuelto el problema de la motivacion con otras métricas, va a ser necesaria su

inclusion.
6.2.Comentarios finales

El tema de la tesis fue un descubrimiento para mi, surgié del tutor como una necesidad
de completar una serie de trabajos dentro de la Ingenieria de Software. Me preguntaba, si
las préacticas estan, ¢qué problema puede haber para que una startup las use? Ahi el tutor
me indic6 unos cuantos documentos académicos de referencia, donde pude adentrarme
en la vision de diferentes autores, sobre qué es lo que se ha usado a lo largo del tiempo,

que se esta usando en la actualidad, y como van surgiendo nuevas practicas y técnicas.

Un gran desafio fue encontrar empresas adecuadas para entrevistar, y por contactos
laborales, di con las empresas estudiadas. Ambas fueron reacias al principio, no a

colaborar, sino que pensaban que no podian aportar nada de valor, porque ellos no habian
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prestado atencion en esos detalles, por lo menos no formalmente. Pero esto cambio
cuando les presenté el cuestionario. Con conceptos nuevos que ellos no manejaban, se
dieron cuenta de la utilidad del trabajo. Ambas entrevistas fueron muy ricas en contenido
y permitieron ver desde dos puntos de vista diferentes las herramientas usadas en ambas
actividades de la Ingenieria de Requerimientos. Me aportaron, no solo la informacion que
necesitaba, sino también herramientas nuevas, y como otros actores pueden influir, y

aportar soluciones a problemas que al principio parecen muy complejos.

Creo que este trabajo es una interesante reflexion sobre las consecuencias que puede tener
el no considerar por lo menos cierta formalizacién en los procesos. Gran parte de las
dificultades que tuvo CityCop fue por falta de controles sobre su proveedor de desarrollo.
En el caso de Clinkky, una pregunta en principio muy sencilla dispard la interrogante de
si tienen claro la importancia de la correcta definicion de su producto. Estan enfocados
en los nifios, pero los adultos también participan, y dado que ellos son los que deciden si
se usa 0 no la aplicacion, restarles importancia, por ejemplo, cuando se habla del backend

administrativo, puede ser muy peligroso para el futuro.

Otros dos puntos para destacar, uno en cada empresa, es, primero, como se movieron los
fundadores de CityCop para conseguir inversiones, y también para capacitarse por medio
de diferentes plataformas de inversion e innovacion. Y segundo, la cantidad de tiempo
invertido por Clinkky en investigacion y descubrimiento, hasta que empez0 el desarrollo.
Varias veces me he preguntado si esto es realmente necesario. Si hubiese sido una idea
que necesitara su desarrollo rapido, de seguro habrian perdido la carrera contra sus

competidores.

En el caso del uso de CrowdRE y el foco en market-driven, se encontrd el resultado
esperado para CityCop. Incluso cuando mencionaron gamificacion, por mas que no estan
seguros sobre su importancia y el real impacto de no implementarlo exitosamente. Pero
para Clinkky, la multitud pareceria que no es tan importante. No se tiene el detalle sobre
todos los requerimientos, quizas ahi esté incluido algun tipo de gamificacion, pero es algo
que se desconoce. Podria haber sido diferente si, en vez de un afio, se tomaban menos
tiempo en investigar y mas en experimentar con prototipos funcionales, y quizas llegando
antes al MVP.
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Por Gltimo, este trabajo no busca la completitud dentro de todas las précticas y técnicas y
de elicitacion y validacion existentes. EI foco no fue, para ninguna de las partes del
trabajo, considerar todas las que existen, sino las mas representativas. Hay una pregunta
del cuestionario, que resulté muy importante en el caso de CityCop fue, luego de la gran
cantidad de preguntas realizadas, “que faltaba preguntar”. Y eso llevo a que Marcelo (el
fundador entrevistado), contara a grandes rasgos el uso de metric-driven para la

validacién de requerimientos.
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7. Lecciones aprendidas

Segun la estimacién de horas realizada al comienzo de este trabajo, el marco tedrico llevo
mucho mas de lo que se esperaba. Buscando la excelencia me enfoqué primero en una
revision bibliografica completa. A medida que pasoé el tiempo me di cuenta de que me
estaba yendo de foco. Este trabajo no se trata de una revision bibliografica, sino de un
trabajo de investigacion. Creo que es la gran leccion aprendida en este trabajo, enfocarse
mas en el objetivo, y prestar mas atencién en el tutor, si se estima que tiene que llevar

tanto y lleva mucho mas, seguro que hay algo mal.

Respecto a la informacion relevada, hay muchisima, muchos trabajos de investigacion
publicados en diferentes fuentes Muchos de ellos, con experiencias de diferentes
empresas, y no tanto hablando de nuevas herramientas, o nuevos enfoques. Para los libros,
fue indicado por el tutor como referencia el SWEBOK [1]. Este libro sirvié para darle
forma al trabajo, y ademas Requirements Engineering Fundamentals [2] para profundizar
en cada una de las practicas y técnicas. Esta es otra leccion aprendida, el no haberme
enfocado en un dnico libro de referencia, sino buscar varios hasta tener los puntos de vista

gue consideré necesarios.

La eleccion de las empresas en las que se basa la investigacion fue posterior al marco
tedrico. Ya se tenia muchas ideas sobre cuales empresas usar, pero, primero, fue bueno
empezar con los fundamentos, y ver si las startups podian proveer la informacién. En
muchos casos sucede que las preguntas no pueden ser respondidas por diversos factores,

y Creo que en un gran porcentaje ambas empresas pudieron aportar todo lo necesario.

Por ultimo, la mayor dificultad que tuve fue la entrevista, no en la creacion de las
preguntas, sino al momento de entrevistar. Fue mi primera vez, y se notd, pero por suerte
los entrevistados ayudaron y la comunicacion fue mas fluida. Durante la transcripcion, al
escuchar las entrevistas, se notd fuertemente mi falta de experiencia. Nunca olvidarse de

practicar, revisar, practicar otra vez.
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8. Amenazas a la validez

Dado que el principal aporte fue realizado por las entrevistas, se presentan las amenazas
relacionadas con esta actividad.

Primero, con las preguntas, estas tienen un sesgo total del investigador. Fueron basadas
en el marco teorico y en la experiencia personal, por lo que siempre el error humano
relacionado con las actividades de extraer informacion del marco tedrico y el uso de la

experiencia personal esta latente.

Segundo, el resultado de la entrevista es de acuerdo con lo que fue preguntado, siguiendo
el cuestionario, las repreguntas, y lo que haya agregado el entrevistado, impulsado por la
cantidad de preguntas accesorias, o su la buena voluntad. La posible omision de

informacion seria seguramente por carencias del entrevistador.

Tercero, las transcripciones fueron completas, cambiando alguna palabra simplemente
para que las oraciones estuvieran mejor armadas. Ademas, el analisis de los datos para

obtener informacion Util se basa en lo entendido e interpretado por el investigador.

Por altimo, el trabajo es sobre dos empresas, y quizas es muy poco, si se considera la gran
cantidad de précticas y técnicas existentes, los sectores industriales, etc. Queda la duda
de si hubiera sido mejor entrevistar mas empresas, y considerando ademas tener un

conjunto de startups lo mas heterogéneo posible.
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. Trabajos futuros

e Hacer el mismo trabajo de investigacion, pero con empresas en otros paises, mas
precisamente en paises donde el apoyo a las startups sea mucho mayor.

e Hacer una revision bibliogréfica completa, principalmente para ver si la lista de
herramientas se puede ampliar.

e Estudiar cdmo son usadas las practicas y técnicas en el caso de startups enfocadas
en tecnologias como Blockchain, Inteligencia Artificial y Realidad Virtual o
Aumentada.

e Puede ser muy util ahondar en el concepto de metric-driven, aportado por una de
las empresas.

e Otra herramienta actual a estudiar por separado es Visual Thinking [16].
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Anexo 1 — Temas de la Ingenieria de Requerimientos

En este anexo se presenta un listado de los diferentes temas y actividades relacionados
con la ingenieria de requerimientos, segin el SWEBOK [1].

Requerimientos de software:

e Fundamentos
- Definicion de requerimiento de software
- Requerimientos de producto y de proceso
- Requerimientos funcionales y no funcionales
- Propiedades emergentes
- Requerimientos cuantificables
- Requerimientos de sistema y de software
e Proceso
- Modelos
- Actores
- Soporte y administracién
- Calidad y mejora
e Elicitacion
- Fuentes
- Técnicas
e Andlisis
- Clasificacion
- Modelado conceptual
- Disefio arquitectdnico y asignacién de requerimientos
- Negociacion
- Analisis formal
e Especificacion
- Documento de definicion del sistema
- Especificacion de requerimientos del sistema
- Especificacion de requerimientos de software

e Validacién
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- Revision
- Prototipado
- Validacién del modelo

- Pruebas de aceptacion

e Consideraciones préacticas

Naturaleza iterativa del proceso de requerimientos

Administracion de cambios

Atributos de requerimientos

Trazabilidad de requerimientos

Medicion de requerimientos

e Herramientas

La siguiente imagen es la version original de la lista expuesta:

Software
Requirements

Furstional and
— Nonfunctional
Requirements

Emergent
Propertices

- Cuantifishle
Requirements

System
Requirements
anid Soiftware

Requincmenls

Process Suppon
amd Maragement

Process Qualiiy
and [rmproyemses

Amchileciural
Deesign amd
Requirements
Allecation

Requinements
Megotiation

Formal
Amalysis

Sofrwane
L Reqiarements
Specification

Model
Walidation

Acceplance
Tesis

Requirements
Adiribules

Requarements
Tracing

Measuring
Requiremenis

Figure 1.1. Breakdown of Topics for the Software Requirements KA
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# Sodtwarne # Process Models l-%l:m : “:‘“ I? arian # Defimition RL--.I| _‘:_i y 2l'the
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Process
Product and Elicitation Corceptual 5_\1:\.?“ " Change
= Proce: —# Process Actors = e 3 i Requiremenis — Prowtyping
Tl giass Modeling e Mnnngemseri
Reg Specifcaton i

llustracién 2: Diagrama de temas para los requerimientos de software
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Anexo 2 - Técnicas de elicitacion de requerimientos

A continuacidn, se expone
extraida de [11].

una lista de diferentes técnicas de elicitacion de requerimientos

Técnica

Descripcion

Entrevistas

Entrevistas representa una técnica comin de elicitar requerimientos que
requieren un analista de software para tener suficiente conocimiento,
entrevistando y habilidades de comunicacion y entrevistado, para elicitar
requerimientos completos

JAD

Development o desarrollo de

(Joint Application

aplicaciones conjuntas)

Provee beneficios de entendimiento entre stakeholders, cooperacion y

trabajo en equipo

Uso de modelos de dominio

Modelado del dominio es una forma de ilustrar una representacion

abstracta del entorno en el cual trabajara el nuevo sistema de software

Cuestionarios

Consiste en preguntas de seleccion multiple y de respuesta abierta, las
cuales se deslizan para ser respondidas por la audiencia destino y proveer
una buena adecuacion en las etapas tempranas de la elicitacion de

requerimientos

Analisis social (Activo, pasivo,
explicativo, etnografico)

Es Util cuando los interesados, especialmente usuarios, no pueden o no
estan dispuestos a explicar la necesidad y objetivos del sistema. Los

analistas observan el trabajo y el entorno de trabajo de los usuarios

Prototipado (descartable,

evolutivo)

Consiste en disefiar y construir un modelo estimulatorio de lo que seria el
sistema real

Escenarios (por ej. Casos de

uso)

Un escenario esta basado en una historia ficticia escrita usualmente en

lenguaje natural para poder elicitar requerimientos y es usada
generalmente cuando la elicitacion inicial de los requerimientos ya esta
completa. Explica las acciones e interacciones de usuarios con un sistema

de software y muestra respuestas del sistema.
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Tormenta de ideas (reduccién
de la idea, talleres, resolucion

creativa de problemas)

Es una técnica de elicitacion grupal en la cual los participantes se enfocan
en generar todas las ideas nuevas, originales o novedosas que sea posible.
Es una sesion informal que es conducida para tener ideas no estructuradas

y como una forma de inventar.

Design Thinking

Es un proceso creativo usado en general por disefiadores, para resolver
problemas complejos. Esta basado en tres principios: inspiracion, ideacion

e implementacion.

Andlisis de comentarios de

retroalimentacion

Es un método nuevo de elicitar requerimientos analizando los comentarios
de

beneficiosa para mejorar la calidad de la aplicacién y para agregar mas

la retroalimentacién. Estos comentarios contienen informacién

funcionalidades.

Reuso de requerimientos

Se entiende por el acto de usar requerimientos existentes de sistemas
legados en el sistema a desarrollar. Esta técnica podria ser posible en
algunas circunstancias solamente si requerimientos existentes se

administran apropiadamente para su uso a largo plazo.

Grupos de enfoque

Es una técnica de elicitacion grupal donde una sesidn o entrevista grupal

produce datos cualitativos.

DFSG

subgroups)

(Discount focus

Es una técnica novedosa que sugiere algunas modificaciones a la
metodologia tradicional de grupos de enfoque. Para obtener méas vistas
acerca del problema de requisitos, DFSG recomienda involucrar en el

problema mas de 12 participantes en una sesion grupal.

Analisis de protocolo (pensar

en voz alta y verbalizacion)

En este proceso de la ingenieria de requerimientos, se les solicita a los
usuarios pensar en voz alta constantemente mientras realizan una tarea.
Esto ayuda a los analistas a elicitar conocimiento de la performance del

software a realizar

Clasificacion de tarjetas

Se usa generalmente para sistemas basados en el conocimiento. Es una
técnica de adquisicién del conocimiento en la cual expertos ordenan
tarjetas en grupos. Las tarjetas representan objetos de dominio y el proceso

de ordenacion ayuda a entender la estructura del conocimiento.
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Analisis de la documentacién

Es una aproximacion indirecta en la cual son elicitados requerimientos
El

generalmente ayuda en el desarrollo del conocimiento del dominio. En

analizando la documentacién existente. resultado del analisis

general se usa al comienzo del proceso de elicitacion de requerimientos.

Andlisis de grilla de repertorio
(RGT

technique)

0 Repertory grid

Es una técnica usada cuando los analistas necesitan elicitar conocimiento
experto. Es propuesta como una técnica de elicitacion indirecta para el
conocimiento, y es motivada originalmente desde el campo de la

psicologia humana.

Escalamiento multidimensional

En esta técnica los expertos son consultados para encontrar las similitudes

entre las entidades conceptuales identificadas

Introspeccion

Se basa en la imaginacion de los analistas de software. Para esto, ellos
deben tener conocimiento del dominio o entendimiento de los procesos de
negocio relevantes. Este método de la ingenieria de requerimientos es Util
bien al principio del proceso de elicitacion y puede ser complementado
més adelante por otras investigaciones empiricas como entrevistas,

cuestionarios o encuestas.

Analisis del discurso (analisis
de

interaccion)

la conversacion e

Es una técnica donde se aplican el andlisis de la interaccion y conversacion.
Este método de la ingenieria de requerimientos esta recomendado donde
la comunicacién verbal es considerada significativa para el sistema de

software nuevo.

Guionado grafico

(Storyboarding)

Es una técnica de uso comuln para la elicitacién de requerimientos,
aprovechada en situaciones donde los usuarios no tienen ninguna pista de
lo que desean. En tales circunstancias, esta técnica ayuda a tener una

respuesta rapida del usuario.

Otras técnicas creativas

Conjunto de técnicas exitosas que incluye tormenta de ideas, pensar solo,
pasillo de la fama, remocion de restricciones, creatividad combinatoria,
talleres, grupos de enfoque, disparadores aleatorios y disparadores de

innovacion, son valiosos y Utiles para generar requerimientos creativos.

Laddering

Es otra técnica de adquisicion del conocimiento. Se usa para elicitar
conocimiento jerarquico, tal como metas y vision de los interesados,

usando una entrevista estructurada para elicitar requerimientos.
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) Es una alternativa a abordajes tradicionales para elicitar, priorizar y
Uso de redes sociales

negociar requerimientos. El estudio produce resultados experimentales.

Tabla 4: Técnicas de elicitacion de requerimientos

Dado que la evolucion en las técnicas usadas fue una consideracion para este trabajo, se
considerd importante exponer ademas la siguiente representacion grafica sobre la

evolucion en el uso de diferentes técnicas de elicitacion, extraida de [11].

Questionnaires

Multi-dimensional
\ scaling
\Repel'm'xy grid | Prototyping Rgt;l;emenﬁ
tysis | protocol analyst \Storvhomlhs (Card Sorting \ Social analysis

¥

2005 ¥ 2006 ¥ 2010 ¥ 2011

Documentation
analysis

Design Thinking

llustracidn 3: Evolucidn de las técnicas de elicitacion de requerimientos
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Anexo 3 — Las startups en internet

Clinkky

For Kids

Clinkky App is a game, a piggy bank
and a tool For Financial education,
allin one. Children learn to manage
their money in a conscientious and
responsible way, all while having
fun!

llustracion 4: Sitio web de Clinkky

= @ Apply Events Jobs Benefits Addyour ~ Q Sig

clinkky app

An app to promote savings since childhood

Descripcion Discusion
Reseria
Itis an app that allows and promotes savings in children between 5 and 11 years old, with
9 Montevideo, Uruguay parental control over the communication of the child with the adults with whom he will
interact.
R0
Founders The money will be deposit in one financial instrument. Could be a e-wallet or one or more
financial entities that wish to increase their client base or retain the current ones.
Alfonso Falconi
CTO (Téenico) g e % 2 A
e The app has gamification and educational elements, trying to reinforce values such as
sacrifice, commitment, and gratitude, postponing consumerism to achieve the goals that the

llustracién 5: Clinkky en f6s
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8 angel.cofcompany/clinkky hd B
g STARTUPJOBS ~ RECRUIT NVEST ~ BLOG  MORE Q SEARCH Log In Joir
ABOUT CLINKKY
Cllnkky Website
Digital piggy bank clinkky.com ¥ 7 in
Location
Uruguay
Overview People Culture Funding Jobs Share
Company size
1-10 people
Markets
Digital piggy bank Usa  Brazil
Clinkky promotes financial education and saving habits in kids
The kids betwsen 5 and 11 years can define and customize a piggy bank, sst saving goals, and save real
money. They will be receiving tips on financial education with gamification features
llustracion 6: Clinkky en angel.co
SEEDSTARS SEEDSPACE LIFE LOGIH
* seedstars Regional Competitions Seedstars Summit About Us

Local Competitions
WORLD COMPETITION

clinkky

Country: Uruguay

Stage: Beta: beta version developed and in

testing with a private set of users

Our Story

Clinkky is an app that promotes savings in children through financial education, turning digital the experience of the classic piggy bank.

City: Montevideo

Industry: Financial Services: Other Financial

Services

http://www.clinkky.com

g ¢

lustracion 7: Clinkky en seedstars World Competition
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NEGOCIOS =

HOME SECCIONES EDICIONES ANTERIORES LAS MAS LEIDAS TARJETERO SUSCRIBITE STAFF FRAN(

m martes 31 de mayo | 2016

Clinkky “la chanchita digital” lanzara a finales
de ano y ya arreglé con tres entidades
financieras

(Por Lucia Etchegoyen) Clinkky es una app, gratuita, que busca fomentar el ahorro desde temprana edad.
Marcelo Mundell, emprendedor detras del proyecto, afirma que “estamos en la etapa de creacion pero a fin de
afio vamos a lanzar para sistema operativo ios y Android. La aplicacion estéd enfocada al ahorro desde la
temprana edad, por lo que el publico objetivo son nifios de 8 a 11 afios, de 11 afios a 13 y de 13 a 16 afios.
Mondell afirma que las entidades financieras estan muy interesadas “hemos avanzado con tres entidades
financieras y una que no es un banco. Les interesa basicamente por dos motivos uno es la educacién financiera
y la segunda es que cuentan con presupuesto para atraer clientes nuevos o fidelizar a los que tienen”.

lustracion 8: Clinkky en InfoNegocios

() #StartupGermany2019 000
Destacado Mas reciente Personas Fotos Videos
& ~ Fundacién Ricaldoni @FundRicaldoni - 28 oct. 2019 v

Fusdacion

i e == Uruguay el Unico pais de América Latina presente en
#StartupGermany2019 R
La Fundacidn Ricaldoni junto a @clinkkyapp @viasendo @effi_seg
@ANDEUruguay @ahkuruguay

Startups from these countries are
part of the Start.up! Germany Tour

‘-...,
2 o =
- s S
T R
P
3 ' &
Start.up' Germany Tour 2019 )!;!\ ‘ s
Greetings from Diisseldorf (o 548
© 8 2 5 2,

llustracién 9: Clinkky en Startup Germany Tour
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CITYCOP tatist About Us Team Help Offid

STATISTICS

In this section you can see some examples of the information collected through CityCop

Buenos Aires - R
Argentina

San Francisco - Reports
USA

5
Q .e LI & it 4o
i B -5 ' s A0 aom = .

Home Statistics

Supporting Organizations

ST>RT-UPCHILE

llustracion 11: CityCop con las organizaciones que colaboraron
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@ Apply Events Jobs Benefits Addyour ~

CityCop In

Making crime visible and preventing it from even happening:

CITYCOP

Descripcion Dis

Resefa
CityCop is a social platform for community watch that enables you to fight crime and protect

@ Delaware City, US yourself and your loved ones, where you can actively report crimes in your community and
receive real-time information of what is happening in the areas you care about.

Our mission is to democratize the world’s public safety information, making it universally
accessible and useful to fight crime.

Founders

Marcelo Dotti

CTO (Técnico) 2P g B . . . .
fovvare enginéer with anMBATR Our vision is to be primary source of information related to public safety in the world: for

BASHOnAC Abo end users, private companies, mass media, authorities and other apps.

preneurship and development
of new business models and
technologies.

Nadim Curi

29 ceo
\ ¥ Computer engineer & MBA in Tech.
User-driven and empathetic unlike

llustracion 12: CityCop en f6s

THIS WEBSITE IS POWERED BY GLOBAL INNOVATION EXCHANGE, A TECH PLATFORM FOR GLOBAL DEVELOPMENT INNOVATIONS. )7 Ee i ANIF

HOME CONTACT US DIV IMPACT NEWS ¥ PORTFOLIO ¥

Techstars | runoine

https:/www.techstars.com

INFO FUNDING FUNDED INNOVATIONS PROGRAMS
CityCop
' ‘ FOCUS AREAS Crowdsourcing and Open Source, Peace and Resilience and Citizen Participation
s IMPLEMENTED IN Uruguay, Argentina, Chile, Brazil and United States
PARTNER Key Partnership
JAN 2017

Has a implementation partnership with Techstars

lustracién 13: CityCop en divportfolio.org
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Login Join

e CityCop (Techstars '17) Website
amrcor  Qutsmarting crime. Together citycop.org ¥ K in
Location

San Francisco

Overview People Culture Funding Jobs Share Create job alert
Company size

1-10 people

Markets

Outsmarting crime. Together Mobile ~ Communities

CityCop is a social platform for community watch that Public Safety

enables you to fight crime and protect yourself and
your loved ones, where you can actively report crimes
in your community and receive real-time information of
what is happening in the areas you care about

PEOP

Cuwva

London

The Helper Bees
Austin

ALSO VIEWED

CityCop democratizes crime data and makes it public
available, by allowing anyone to report crimes in real-
time and creating a location-based feed of public

safety information that keeps people aware and safe. Freak'n Genius

- Las Vegas FreakhGets

Qur vision is to be the main source of information for

llustracién 14: CityCop en angel.co

alpana-ventures.ch/wp-content/uploads/2019/06/pr-citycop.pdf

For Immediate Release

Media Contact: Nadim Curi
Citycop Inc.

CITYCOP +1 415 830 9082

Nadim.cuni@citycop.org

CITYCOP, Artificial Intelligence platform to outsmart crime, closes
seed funding round with ALPANA Ventures

San Francisco, Uruguay (May, 7%, 2019) = CITYCOP Inc., a new San Francisco and LATAM
based artificial intelligence startup providing a platform to enhance public safety, announced
today, that it has closed its first institutional seed funding with lead fund ALPANA Ventures.

Techstars and prominent Angels also participated.

CITYCOP will use the new financing to accelerate the tremendous growth the company has been
experiencing over the past 12 months. Furthermore, CITYCOP will invest in new marketing
measures to attract new users, expand into new markets and position their App as global
reference for citizen safety. Currently, CITYCOP has over 200,000 user downloads in Latin and
North America with an average monthly growth of more than 6,000 users.

“When it comes down to your own safety or the safety of your loved ones, people do not want to
wait a day or two until regional police reports are publicly available”, comments Alex Fries,
Partner at ALPANA Ventures. “CITYCOP is providing important and relevant data, statistics on
crime to third party applications in Real Estate, Mobility, Smart City and Tourism”, adds Fries.
In comparison to other Apps, CITYCOP not only gathers data from reports provided through
police departments, but also adds real time data of user-reported crime. This combination allows
CITYCORP to create significant value for customers, providing immediate answer to the
following and most important question of all: “Is the area [ am n or heading to safe right now?”

The CITYCOP App accelerates and simplifies the reporting of criminal cases for users without
having to go through the sometimes unsatisfactory and time-consuming reporting process of, in
some cases even untrusted, authorities. This is a decisive advantage, notably raising the number
of crimes reported in Latin America, as at present the United Nation's report estimates as much

llustracion 15: CityCop en Alpana Ventures
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Anexo 4 — Cuestionario

Informacién demograéfica de los emprendedores

1) Nombre del fundador
2) Edad

3) Lugar de residencia
4) Nacionalidad

5) Formacion
Informacion demografica de los usuarios

1) Grupos de edades (0 a 12, 13 a 18, 19 a 25, 26 a 35, 36 a 45, 46 a 55, 56 a 65, 66
en adelante).

2) Lugares de residencia (continente, pais, estado/departamento, ciudad, barrio, etc.).
Empresa

1) Nombre

2) Cantidad de empleados

3) Fecha de creacion

4) Sector industrial

5) Misidn, visién y valores

6) Producto(s)

7) Estado de evolucion como startup

8) Roles de los fundadores

9) ¢Laempresa es pory para un Unico producto?

10) ¢ Cuales son sus planes a futuro? ¢Hasta donde quieren llegar?
11) ¢ Qué factor o factores considera que va a llevar al emprendimiento al éxito?

12) ¢ Cual es el mayor riesgo que tienen?
Producto

1) Nombre

2) Fecha de creacion
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3)
4)
5)
6)
7)

Descripcion

Publico objetivo

Fase de desarrollo
¢MVP o producto final?

¢Cual es el alcance geografico del producto?

Ingenieria de software

1)
2)
3)

4)
5)

6)
7)
8)

¢Siguen un proceso definido para la Ingenieria de Software?

¢Siguen un proceso definido para la Ingenieria de Requerimientos?

Dentro de la Ingenieria de Requerimientos, ¢tienen procesos definidos para las
actividades de Elicitacion y Validacion de requerimientos?

¢Han tenido alguna dificultad para la aplicacion de procesos?

¢Cuan importante considera la Ingenieria de Software y sus procesos para poder
lograr los objetivos planteados (creacion del producto, etc.), escala del 1 al 5?

Lo mismo, puntualmente para Ingenieria de Requerimientos y sus actividades.
En caso de tener procesos, ¢se han ejecutado mas de una vez?

¢Cuéntos requerimientos contiene el producto (aproximado, funcionales, no

funcionales, etc.)?

Practicas y técnicas de elicitacion de requerimientos

1)

2)

¢En qué medida han hecho uso del concepto de la multitud (crowd) o de market
driven para la elicitacion de requerimientos?

De la siguiente lista mencione las practicas y técnicas usadas durante la elicitacion
de requerimientos:

técnicas de encuestas (entrevistas y cuestionarios)

técnicas de creatividad (tormenta de ideas, paradoja de tormenta de ideas, cambio
de perspectiva y técnicas de analogia)

técnicas basadas en documentos (arqueologia de sistema, lectura basada en
perspectiva)

técnicas de observacion

escenarios (por ejemplo, descripcion de casos de uso)

historias de usuario
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otras (analizar productos de competidores, mineria de datos, fuentes de
conocimiento del dominio, bases de datos de solicitudes del cliente)
técnicas auxiliares (mapas mentales, talleres, tarjetas CRC, grabaciones de audio

y video, modelar casos de uso, usar prototipos)

Nota: Puede ser que las startups usen algunas de estas técnicas sin saber que lo estan

haciendo, hay que preguntar directamente o describiendo para confirmar si se usan o

no.

3)
4)
5)

6)
7)

8)

9)

¢Han usado otras no mencionadas? ;Cuales?

¢ Tienen planeado usar alguna o algunas técnicas en el futuro? ;Cuales?

Tanto en la evolucion de la empresa, la evolucion del producto, o a lo largo del
tiempo, ¢han cambiado las préacticas y técnicas usadas?

¢Qué dificultades se encontraron en su uso o incorporacion?

¢Qué otras dificultades tuvieron relacionadas con la elicitacion de
requerimientos?

¢Considera que la formacion de los fundadores y empleados tiene alguna relacién
con las técnicas usadas en la elicitacion?

¢Puede cuantificar la cantidad de requerimientos elicitados por cada técnica

usada?

10) ¢ Qué lo llevo a usar esta(s) técnica(s) y no otra(s)? o sea, que factores incidieron

en la eleccion?

11) En el caso de que las técnicas usadas hayan cambiado, ¢cuales fueron los hitos

que marcaron la necesidad y en que instancia se realizé el cambio?

Practicas y técnicas de validacidon de requerimientos

1)

2)

¢En qué medida han hecho uso del concepto de la multitud (crowd) o de market
driven para la validacion de requerimientos?

De la siguiente lista mencione las practicas y técnicas usadas durante la validacion
de requerimientos:

Recibir opinion experta

Inspeccionar

Observacion (version liviana de una inspeccién)
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3)
4)
5)

6)
7)

8)

9

Lectura basada en perspectivas (refiere a perspectivas de diferentes actores)
Validacion a través de prototipos

Uso de checklists involucrando aspectos de calidad, principios de validacion,
experiencia previa, etc.

¢Han usado otras no mencionadas? ;Cuales?

¢ Tienen planeado usar alguna o algunas técnicas en el futuro? ¢ Cuales?

Tanto en la evolucién de la empresa, la evolucion del producto, o a lo largo del
tiempo, ¢han cambiado las préacticas y técnicas usadas?

¢Queé dificultades se encontraron en su uso o incorporacion?

¢Qué otras dificultades tuvieron relacionadas con la validacion de
requerimientos?

¢Considera que la formacion de los fundadores y empleados tiene alguna relacién
con las técnicas usadas en la validacion?

¢Puede cuantificar la cantidad de requerimientos validados por cada técnica

usada?

10) ¢Qué lo llevo a usar esta(s) técnica(s) y no otra(s)? o sea, que factores incidieron

en la eleccion?

11) En el caso de que las técnicas usadas hayan cambiado, ¢cuales fueron los hitos

que marcaron la necesidad y en que instancia se realizé el cambio?

Otras preguntas

1)

¢Qué preguntas no fueron realizadas y eran esperadas?
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Anexo 5 — Transcripcion de las entrevistas
CityCop

La siguiente es la transcripcion hecha por el autor de la tesis (Carlos) a Marcelo Dotti,

uno de los fundadores de CityCop.
Marcelo: ¢Que necesitas al comienzo?

Carlos: La idea es exactamente lo que te mande, pero las preguntas iniciales son para
entrar en tema. Lo importante es las practicas y técnicas de elicitacion y validacion, es el
tema de la tesis. No se si ubicas mas o menos la parte de los procesos, ingenieria de

software, si estas muy empapado de eso o te cuento

Marcelo: Si querés haceme un repaso de la actualidad. Porque yo estudie en la Facultad
de Ingenieria de la UdelaR hace varios ya, e ingenieria de software era muy tradicional.
Conceptos muy antiguos que hoy en dia con CityCop vimos que estas cosas eran inviables
llevarlas a una startup, y pasamos a metodologias agiles que cuando yo lo curse no lo
vimos. Por eso si querés haceme un refresh de lo que estas queriendo ver y yo veo como

te puedo responder también.

Carlos: Te hago una introduccién al cuestionario, lo principal aqui es responder ciertas
preguntas de investigacion para dos actividades dentro de la ingenieria de requerimientos.
Esto es un conjunto de procesos dentro de la ingenieria de software. Las actividades en
si, hay de todo, porgue por mas que haya muchas cosas tradicionales, siempre se adaptan.
O sea, es la clasica no vamos a reinventar la rueda. Se cambia, se adapta, se hace mas
agil, se toca por arriba, pero mas 0 menos es siempre lo mismo. Por ejemplo, las practicas

son las mismas, pero cambia como se manejan los datos.

Lo que yo he encontrado, por guia del tutor, son mas o menos que las mismas que se
aplican o no, con cierta profundidad, y en lugar de hacer foco en un conjunto de personas
definido, por ejemplo, algin especialista o alguien que sabe, el que sabe ahora puede ser
perfectamente, 100000 personas, de los cuales obtuviste un conjunto de datos y los podés
procesar y obtener requerimientos a partir de eso. Por ejemplo, sabes que la competencia

tiene un conjunto de opiniones sobre ciertos requerimientos que tu podés verlos y decir,
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con esto puedo hacer un producto. Imaginate que tenés un pedidos ya, o0 tenés una
aplicacion Mobile de donde pudiste extraer la opinién de 5000 personas, ya tenés para
hacer otro producto y si sos mas efectivo al hacerlo ya esta. Usando Ingenieria de
Software y procesamiento de datos para pasarlo por arriba. Para eso usas lo mismo,

prototipos, checklists, las mismas técnicas de siempre.

Aca de lo que se habla es el crowd, el crowdfunding, el crowdsourcing. Todo eso, en
lugar de tercerizar solo para desarrollar, lo haces para las actividades de la Ingenieria de
Software. Mas 0 menos es de lo que va a hablar eso la tesis, el marco tedrico. Tenes el
proceso clasico, y luego todas las técnicas aplicadas a las startups. Por mas que hay una
cantidad de cosas que no aplican directamente, podes decir, le encontré la vuelta, vamos
a aplicar esto que nadie aplico y de esta forma vamos a obtener una ventaja. Asi que

vamos a ver como podemos responder rapido estas preguntas.

Marcelo: Antes de empezar te queria dar un insight. Yo lei las preguntas. Nosotros
arrancamos CityCop en el 2014 con Nadim, y cuando nosotros nos unimos como
emprendedores la versién 1.0 de CityCop ya estaba desarrollada. Nosotros nos unimos
para seguir adelante y nos toco como primer gran desafio, desarrollar la versién 2.0,
porque teniamos un proveedor que nos dejo en banda y no nos queria entregar el cédigo
fuente de la aplicacion y la tuvimos que desarrollar desde cero. Ese fue el primer gran
desafio que tuvimos de desarrollo. Donde ta, hicimos un calco de la version 1.0 y bueno
un set de funcionalidades nuevas que fuimos relevando. Después te cuento en
profundidad como lo hicimos. Y se formé ese conjunto de funcionalidades mas la 1.0 y

se obtuvo la 2.0.

Después de eso lo que hicimos mas que nada fue mantenimiento y alguna funcionalidad
puntual y actualmente, ya hace ya afio y medio mas o menos estamos con una especie de
spin off que no tiene nada que ver con la aplicacion movil que es una empresa de datos
donde tenemos procesos de carga de informacion de distintas fuentes, consolidacion de
esa data en una Unica base de datos y exponemos una API para clientes que quieran
acceder a esa data. Pero no tiene nada que ver con CityCop, pero bueno, esta en el mismo
rubro, de seguridad, pero lo que nos paso con esta spin off es que no tiene el nivel de
desarrollo de requerimientos como tenia CityCop, que tenia multiples usuarios, aca es

algo especifico.
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Y lo que yo pensaba, si querés, lo mejor es quizas hablar de CityCop y la experiencia de
hacer la 2.0 entre 2015 y 2016, porque me parece que es lo que te puede servir por todo
el proceso de requerimientos. Ahora nuestra forma de trabajar con Gissell (reducimos el
equipo bastante) y mi hermana en algunas cosas muy puntuales. No tiene tantos
requerimientos, sino cargar alguna ciudad, agachar la cabeza y darle para adelante, sin
requerimientos nuevos (a diferencia de CityCop). Pro eso te comento, para que tengas
ese background y puedas entender un poco porque o a donde ir, mas directo, sin dar
vueltas en lo que estamos haciendo ahora. O capaz que para un futuro, pero por ahora no

tanto.

Carlos: Es perfecto lo que tu decis, ya se tiene un producto, usable, ya pasaron ciertas
etapas, y toda esa transicion de version 1 a 2, es un conjunto de herramientas que usaron,
quizas no lo hicieron formalmente, pero cuando yo haga el analisis formal de todo esto

que me estas diciendo, a partir de eso desarrollo.

Marcelo: Si, 0 sea, yo vi las cosas que vos pusiste y claro en el momento también
sabiamos lo que estdbamos haciendo y lo que estabamos usando, como entrevistas, y user
stories, y también un poco no reinventar la rueda como decir vos y basarnos bueno, un
poco en lo que teniamos nosotros y lo que tenian otros competidores, que vimos que
necesitdbamos para tener un producto mas completo. Pero si querés empeza con las

preguntas y vamos yendo por ese camino.

Carlos: Ta, y después me gustaria ahondar en eso de la version 1.0, o sea, como surgio.
Acd te voy a compartir. Lo primero es rapido, una guia general para las personas externas,
esto va a ir en un anexo, si va, ;casi todo no? Informacion demografica de los

emprendedores. Sos tu y Nadim no? De edades mas o menos 35
Marcelo: Si 35 afios los dos, ahora Nadim 36

Carlos: Si, es mas 0 menos, para tener una idea. ¢Lugar de residencia, Nadim también

esta alla?
Marcelo: No, Nadim esta en Uruguay

Carlos: Bien, y tu estas en Santiago. Los dos son uruguayos
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Marcelo: Formacion, Ingenieros en Computacion ambos y tenemos una maestria en

gerencia de tecnologias de la ORT, los dos lo mismo.

Carlos: ¢Ustedes para el grupo de usuarios se manejan basicamente para cualquier
persona que pueda usar una aplicacion movil no? O sea, no pensado quizas a nifios, ¢pero

hoy en dia incluso un nifio podria usarla?

Marcelo: Si, pero nuestro grupo de usuarios es: pensamos de 20 a 65 afos, después
fuimos acotando un poco mas. Creo que quedo en 25 a 55 0 60. O sea, lo que sucede es
que ya gente mas de 60 a veces le cuesta mucho usar tecnologias smartphones y
aplicaciones entonces estan fuera de scope, aunque la gente mayor de mas de 35 es la
gente que lo usaba bastante seguido, y ya en menos de 20 entraban a pavear en la
aplicacion. Nos paso gue al principio conseguiamos muchos usuarios adolescentes, si
bien engordaba la lista de usuarios, la actividad que ese tipo de usuario generaba era
abuso, reportes de broma. Y se iban enseguida. No duraban mucho, entonces ahi
estuvimos subiendo el target, generando un segmento de usuarios de 25 a 60 0 65 en
algunos casos podria ser. En este momento no recuerdo bien cual era nuestro principal
segmento, pero creo que era de 45 a 60, por ahi. Gente mas grande, que tiene un poco

mas de madurez para usar una aplicaciéon como la nuestra.
Carlos: Como hicieron para filtrar los adolescentes, y todo lo demaés.

Marcelo: Lo bueno de las redes sociales y la publicidad a través de las redes sociales es
que te dejan segmentar por edad muy facilmente, porque todo el mundo le da los datos a
Facebook. Al principio lo teniamos muy abierto, llegabamos a gurises de 18 a 20 afios y
vimos que no funcionaba entonces lo que hicimos fue filtrar la publicidad de Facebook
de 25 para arriba para no gastar al pedo. Facebook nos cobraba, y con los adolescentes
tirAbamos la plata. Lo que si es mas dificil filtrar es cuando saliamos en medios de
comunicacion, por ejemplo, en diarios, revistas, o en la tele. La tele era como tirar un
escopetazo mal y lo que genera es mucho ruido, pero lo que queda después es pocos
usuarios. O sea, si te descargan 100 te quedan 10 con suerte, porque la mayoria es gente
gue va a chusmear que onda con la aplicacion, y muchas veces es imposible entrar por un

segmento de usuario salvo que salgas en algin programa muy especifico. Sl salis en un
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noticiero o lago asi te puede estar viendo cualquiera. Era totalmente distinto con
Facebook, te bajan 100 y capaz 40 te siguen usando la aplicacion (segmentando bien).

Carlos: Bien, y los usuarios de que paises 0 zonas usaban o usan la aplicacion

Marcelo: Mira, si te digo, paises, muchisimos. O sea, depende. Cuando lanzamos la
aplicacion, la lanzamos para todo el mundo. Viéndolo ahora no se si es algo bueno. El
problema es que no tenés foco, entonces la descargaron de decenas de paises, capaz 60
paises distintos 0 mas descargaron CityCop, pero que realmente se genero una base de
usuarios importantes y la usaban asiduamente yo te diré que Uruguay Argentina, Brasil,
Chile, se generaron algunas comunidades en México, en Colombia, y también algunos
usuarios en USA, pero en USA nunca cuajé como comunidad. En Uruguay, Argentina,
Brasil, Chile, Colombia y México si se lograron desarrollar algunas comunidades al
menos en algunas ciudades. Por ejemplo, en México creo que era Guadalajara y en

Colombia no recuerdo bien, pero se nos acercé un muchacho que la promovid bastante.

Pero después, los mercados mas importantes, lo que paso es que luego de hacer los
lanzamientos oficiales en los 4 principales paises nos dimos cuenta de que la estabamos
cagando al hacer lanzamientos por pais, porque es muy dificil crear una comunidad a
nivel pais y mantener la inercia que obtenés al comienzo, entonces vimos que la estrategia
era mas por ciudad. Tendriamos que haber lanzado en Buenos Aires, Santiago, San Pablo,
Rio de Janeiro, pero enfocarnos en conseguir usuarios en esas ciudades, porque es algo
mas razonables para la cantidad de personas que teniamos trabajando con nosotros,
generando, algo de informacidn previa al lanzamiento, y eso. Lo que termino pasando
con argentina, fue que conseguimos 25000 en menos de 2 semanas y la mayoria se esfumo
porque eran de Santa Fe, Cordoba, etc., muchas ciudades distintas, y nunca se generd una
comunidad fuerte en esas ciudades. Sin embargo, en Buenos Aires si, y se mantuvo
durante el tiempo, incluso todavia hay algunos reportes. Pero si me preguntas cuales
fueron los principales mercados, porque algunos decayeron mucho, Montevideo, San
Pablo, (orden de mayor uso), Buenos Aires, Santiago y Rio de Janeiro. Esos fueron los

principales.
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Carlos: O sea que la aplicacion, tu la bajas en cualquier lugar, vas al mapa, pero si no
hay comunidad, no va a haber nadie. Si por ejemplo estas en Asuncién, no va a haber

nada porgue no tenés una comunidad.

Marcelo: Exacto, ese es el problema de este tipo de aplicaciones, el problema del huevo
y la gallina. Como conseguir usuarios si no tenés datos y como conseguir datos si no tenés
usuarios. Y a su vez a veces teniendo datos, los usuarios ven la informacion, pero si no
hay engagement por parte de otros usuarios, que interactten entre ellos, es muy dificil de
generar traccion y eso la verdad, que es un problema heavy. Complicadisimo de modelar,
por eso que no hay 50 redes sociales, sino que son muy pocas las que tuvieron éxito, y
CityCop en cierto modo también. EI comportamiento del usuario es mas parecido a una
red social que otra cosa. Si bien uno puede reportar un crimen, lo bueno es que vaya otro
y comente sobre el crimen, dando mayor valor y como que colaborando entre ellos. Este,
después hoy en dia CityCop la podés usar en cualquier parte del mundo, pero solo va a

tener reportes y usuarios interactuando en esas 5 ciudades que te mencione anteriormente.

Carlos: Muy bien eso agrega mucho para la parte de elicitacion y validacion. Luego datos
generales de la empresa son cosas bastante accesorias. El nombre CityCop de la empresa,

el producto CityCop, aunque ahora esta CrimeoMeter. Después empleados son...

Marcelo: Nadim y yo como fundadores y después la gente de Kreitech, que en su mejor
momento era Gissell, Karien, Antonio y hasta incluso Rafa ddndonos una mano en alguna
cosa técnica. Antonio part time y Rafa para cosas puntuales. Seriamos unas 5 personas en
total (sin Rafa). Pero eso, 0jo, por un lado, desarrollo, en ese momento teniamos una chica

que nos ayudaba ingresando reportes y contenido también.

Carlos: Despues fecha de creacion 2014, es una red social, enfocada en la seguridad.

¢Mision, vision, valores esta en la web no?
Marcelo: Los valores, no tenemos nada concreto.

Carlos: Igual eso también se puede extraer de la web. Estado de evolucién de la startup,

ya avanzaron incluso con un spin off.
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Marcelo: Mira estamos en una etapa pre seed, que es previo a la ronda seed de inversion,
que es una ronda mas o0 menos que depende del lugar geografico. Que arranca en 800 0 1
millon de ddlares. Pasa que con CityCop teniamos un MVP y traccién. Con CrimeoMeter
estamos con el MVP. En ese sentido se fue un paso atras, pero se tiene un par de clientes
que nos pagan. Uno que paga todos los meses y algunos otros que han hecho algin pago
hasta fin de afio para acceder a la API. Pero son pocos clientes, todavia, estamos en la

validacion del producto estamos buscando product market fit. Con CrimeoMeter.

Esa es la verdad, tenemos una API principal que es entregar la informacion de crimenes,
tipo row data, pero lo que buscamos es entender un poco el mercado, que es lo que
necesita y capaz que agregar mayor valor, ese producto inicial que tenemos. Para poder
venderlo a mas clientes. Con CityCop en ese sentido lo hemos dejado un poco de lado,
porque es dificil desde Latinoamérica hacer una red social, porque no tenés ingresos y
porque tenes que conseguir millones de usuarios o al menos cientos de miles que eso seria
lo ideal. Y sino tenés ingresos tenés que recurrir a financiacion, pero siendo de
Latinoamérica para conseguir financiacion que es algo muy volado, es imposible, nadie
invierte en una startup que no tiene monetizacién, podes generar valor para el usuario,

pero si no monetizas es muy dificil levantar capital.

En USA capaz que vas con una presentacion y convences a gente de que te ponga las
lucas ahi, en Latinoamérica olvidalo, todo el mundo es monetizar. El problema es si no
monetizas no me sirve de nada. Lo que nos pas6 también yendo a USA en 2017 es que
vimos que incluso en USA el mercado estaba cambiando. Ya no era tanto veni con tu app
y te pongo la plata asi nomas, aunque no monetices, sino que los fondos de inversion
empezaron a buscar startup maduras que tuvieran algo de traccion en monetizacion.
Ventas recurrentes mensuales por 5000 o 10000 dolares. EI mundo iba para ese lado, no
solo Latinoamérica. Y en la etapa en la que estdbamos en CityCop era muy dificil
conseguir inversion si no monetizas, entonces tuvimos que abrir esa spin off que se llama
CrimeoMeter para poder empezar a cobrar un poco por la app. Y poner un poco en el
freezer lamentablemente CityCop, la idea no es matarla, sino que cuando podamos
monetizar con CrimeoMeter tengamos algo mas fuerte para mostrar a los inversores,
volcar todo ese know how de crimen CityCop y ya tener una base de informacién para
CityCop. Si hacemos un lanzamiento en USA de CityCop tendriamos datos ya en casi
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todas las ciudades, esa es la idea. De momento solo tenemos en 50 ciudades, la idea es

seguir creciendo.

Carlos: Si igual es un montén. O sea, cuando ustedes tienen la aplicacion esta
CrimeoMeter, es CrimeoMeter by CityCop o esta realmente separado del otro, ¢cuando

lo venden, cuando lo presentan?

Marcelo: En su comienzo el by CityCop estaba, pero ahora es como una empresa
independiente, o sea, la empresa en USA es CityCop, pero la marca es CrimeoMeter y si
alguien usa nuestra API y ta nos esta pagando por ese uso o hacemos algun acuerdo que
no es el precio que tenemos lo que si le pedimos es que pongan Powered by CrimeoMeter.
Porque queremos potenciar CrimeoMeter. CityCop en USA no es tan conocida,

CrimeoMeter la conoce mas gente.
Carlos: Al reves

Marcelo: Si es que la necesidad va mas por ese lado en USA. Al menos en este momento,
si, en USA, no tuvimos mas de 5 o 6 mil usuarios y se la descargaron en distintos
momentos. USA es enorme, eso es nada para esa superficie. Y lo que es informacion de
seguridad y eso, creo que Crimeometer esta posicionando mucho mejor. Hemos tenido
mas ingresos al sitio, el boca a boca nos a ayudado. Creo que hay mas oportunidad por
ese lado, para empezar. Creo que el modelo de negocio de CityCop es bueno, pero para
hacerlo desde Latinoamérica es dificil, por eso es por lo que esta bueno posicionarse
primero con Crimeometer como una empresa B2B y tener como cierta marca y después
lanzar CityCop alld como app de CrimeoMeter. O sea, si vos lanzas CityCop y nadie te
conoce, es como que es dificil a la gente es dificil demostrar para un inversor. O sea, es
ir de Latinoamérica con una red social a mostrar tu legitimidad. Sin embargo, vos en USA
hay algo que es muy importante para ellos y es la referencia, te haces de una marca en
USA, y luego vas con una idea, ya tenés una referencia, la gente te conoce y te va a
apoyar. Si tenés una marca con la que te fue bien, y creo que por ese lado nos puede ir
bien, o sea, es un poco la estrategia, posicionarnos con CrimeoMeter y tomar CityCop y

lanzarlo en USA.
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Carlos: Asi que quedo simplemente en stand by para poder monetizar con la otra. Si, esta

bueno.

Marcelo: Es que volvemos al inicio, el problema de CityCop es el problema del huevo y
la gallina, si no tenés datos no vas a tener usuarios y si no tenés usuarios no vas a tener
datos, en algin momento tenés que romper ese circuito vicioso. Nosotros pensamos,
vayamos por los datos. Independicémonos de los usuarios, si para eso tenemos que
arrancar 200 ciudades en USA, como para tener cierto coverage que nos permita tener
una barrera de entrada, ser un competidor fuerte. Si vos lanzas con 5 ciudades quemaste
la idea, viene otro y dice, voy a hacer lo mismo en 50 y marchaste. Entonces para poner
una barrera de entrada fuerte un objetivo fue tratemos el mayor coverage posible de datos
y sobre eso después podemos lanzar CityCop. Capaz no se llama CityCop, sino
CrimeoMeter app, y va a ser algo yo creo que va a ser algo nuevo, diferente. Porque con
CityCop, si bien tuvimos muchos aciertos también tuvimos muchos errores, en como
hacer las cosas, en lo que es la aplicacidn, tiene mucha funcionalidad, entonces a veces
menos es mas Yy capaz que si vamos a hacer un lanzamiento de CityCop o Crimeometer
como app en USA, capaz que sea un CityCop live, con menos cosas, pero con mayor
valor. Llegamos atener un chat dentro de CityCop que al final deshabilitamos porque era
mas el costo que tenia ese chat que lo que generaba de valor, pero bue. Y también la hacia
muy complejo de entender la aplicacion.

Carlos: Y todas las cosas que le fueron agregando a CityCop, las agregaban porque les
parecia que podia ser (til, o sea, como llegaron a todos esos requerimientos que después

decidieron que habia que sacarlos.

Marcelo: Mira, lo mejor es que empiece con el comienzo. Fue en un viaje a usa en grupo
de amigos, que ibamos en una autopista en un auto alquilado, y en ese momento iba
navegando con Waze 2013. Dijeron, ah, que bueno que esta Waze, pero estaria bueno
también que te diga algo, como que estas entrando en una zona peligrosa, insegura,
conocer un poco el entorno en relacion con la seguridad. Porque Waze te direcciona por
la ruta mas optima, pero no muchas veces por la mas segura. Nos paso en miami, el afio
pasado que nos metimos en un lugar muy complicado. Entonces en este viaje se
plantearon esa necesidad. A imagen y semejanza de Waze nacié CityCop. Como una

aplicacion con un mapa donde podés reportar, en vez de esta la policia, estan los chorros
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robando, o alguien sospechoso en tal esquina, avisando y desplegando notificaciones a
los usuarios en tiempo real para que ellos pudieran alertarse de esa situacion. Si hay
alguien sospechoso, si hay alguien entrando a una casa, o esta robando en algun lado. Asi
nacié CityCop, algo bastante basico, la funcionalidad de reportes, y para enviar alertas se
le pide al usuario definir una o varias zonas de interés, la casa, el colegio, gimnasio,
trabajo, etc. Y todos los crimenes que ocurriesen en ese circulito te llega una notificacion
en tiempo real, esa era la version 1.0 de CityCop. Con un poco de conexion social
también, porque te podias conectar con Facebook, invitar a tus amigos, y cuando inicias

un reporte avisas a tus amigos también.

El tema es asi, con eso estuvimos como un afio mas 0 menos hasta que en su momento,
teniamos un proveedor de software que nos cobraba X la hora de desarrollo y de un dia
para otro me dijo les voy a cobrar 2X. fue algo brutal, y no era solo eso, sino que por
ejemplo, venia y te estimaba 3 pelotudeces que habia que cambiar porque estdn mal
hechas por ellos que habia que arreglar y una funcionalidad nueva te la estimaba como
un proyecto. Por ejemplo, te terminaba costando 10.000. Nos llego una vez una cotizacion
de estimaciones esa cifra. Arreglar un par de cosas en Android y otras en iOS. Y asi como
eso habia méas cosas que nos estaba tratando de pasar que eran un montdn de horas, un
presupuesto super inflado y yo conociendo de desarrollo sabia que eso estaba mal. No era
el precio adecuado, ni la cantidad de horas. A su vez nos habian duplicado el costo, y ahi
decidimos, tomamos la decision de cortar relaciones con ellos. Y no nos daban mucha
bola tampoco, entonces les pedimos los cddigos fuente que nos vamos a trabajar con
alguien mas, y no nos quisieron dar el codigo fuente. Ahi como fue la primer leccion
aprendida. Si vas a tercerizar asegurate de tener el codigo fuente en un repositorio tuyo y
siempre actualizado y mas o menos tener un control de lo que hace y como funcionan las

cosas para poder llevar a otro, para poder manejarlo vos si es necesario.
Carlos: ¢Y eso lo pudieron reclamar?

Marcelo: Es que por méas que pudiéramos es mas los recursos y el tiempo que perdes
haciendo el litigio legal que lo que vas a terminar ganando. Porque vas a gastar toda la
plata que tenés, y todo el tiempo en reclamarle algo. Si ganas te van a dar el acceso, pero
perdés un monton de plata. Entonces dijimos, hagamoslo de nuevo. ¢Cuantos nos sale?

Empezamos a cotizar diferentes empresas y pedir recomendaciones de otras startups que
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estaban en lo mismo. Fue una mala idea, porque unas locas que estaban en otra startup,
que estaba de moda en 2014 nos recomendaron trabajar con unos indios, que para ellas
les habia ido genial, 10 dolares la hora cobraban, y asi nos fue. lban a hacer todo en 3
meses, la 1.0 toda de nuevo e iban a agregar unas funcionalidades nuevas que
necesitdbamos, el tema es que pasaron 6 meses y no tenian ni la mitad de las cosas que
habiamos pedido, y las pocas cosas que habian hecho las habian atado por alambre,
porque no les daba la cabeza para razonar como hacer un algoritmo para cargar los
reportes eficientemente en el mapa. Habia mucho cddigo hardcodeado y traia 20 reportes
cargados en un circulo. Fue una mala idea eso, haber confiado en cualquiera como
referencia y en jugarsela a lo barato, termina siendo caro. Terminamos yendo de mano en
mano, con freelance en Uruguay, porque tampoco daba resultado, trabajaban de tarde
después de otro trabajo, y llegaban cansados, y CityCop era complejo, y tenian
actividades sociales y no se podia tener reuniones con ellos. No se podian concretar
reuniones ni con una semana de anticipacion y tampoco los motivaba mucho entonces no
rendian mucho. Entonces al final terminamos con Antonio y Rafa que los conociamos de
la universidad, pero no queria trabajar con ellos para separar amistad y negocios. Eso es

dificil de manejar. Ahora estamos trabajando con Kreitech todavia.

Carlos: jEsta buena toda la historial

Marcelo: Pasaron mas cosas, pero es la version resumida.

Carlos: Igual con todos los problemas que tuvieron salieron bastante rapido

Marcelo: Si, pero es como una montafia rusa, hay momentos en los que estas alla arriba
y estas super bien y otros que estas a 200 km por hora y no sabes que va a pasar.
Momentos en que estuvimos a punto de cerrar la cortina. Muy en el limite. No te puedo
dar tanto detalle en algo grabado, pero hubo momentos dificiles, creo que todas las startup
pasan por eso. Viendo de afuera es algo bueno, pero adentro se estaba tratando como
pagar a los proveedores. Ahora por suerte en este momento estamos muy bien porque
cerro una ronda el afio pasado y tenemos capital como para seguir trabajando, pero somos
mas cuidadosos que antes. Porque pasamos mal. De estar en negativo, al punto de casi
cerrar y que se dieron las cosas justo, y bien y nos empez6 a ir bien y eso ayudd, pero si

no hubiera salido startup chile, no estariamos hablando hoy en dia aca. Eso fue algo que
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alineo justo con la salida de la version 2.0, estdbamos sin plata, sali6 ese evento y no era
mucha plata, pero era algo, y también mayor interés por parte de los inversores que
teniamos y eso nos salvo. Fue un punto de inflexion muy grande. Ahi es cuando
estdbamos yendo a pique y nos salvd. Después de startup chile se fueron dando mas cosas

y crecimos, nos fue bien. Pero no siempre estuvo facil.

Carlos: Ustedes ahora que decis crecimos, el plan de ustedes es crecer también en

cantidad de gente o mantenerse chicos y especializarse con la poca gente que tienen.

Marcelo: Mira, yo soy de las personas que creo gue las startups por un lado valen por lo
que generan. O sea, para que una startup valga mas necesita generar mayor valor.
Multiplicar el valor que generan lo mas posible. Y obviamente que un equipo chico vos
podés empezar a hacer y generar determinado valor automatizando muchas cosas o
haciendo las cosas mas eficientes, pero tenés tu limite. Hay momentos donde vos tenés
que empezar a dar ese paso de crecer en gente para poder multiplicar el valor de la startup.
Hoy en este momento estamos en una etapa de validacion todavia de lo que estamos
haciendo, pero no descarto que, en un futuro, silo que estamos haciendo da resultado, y
tengamos que multiplicar por 10 lo que hacemos para hacerlo mas rapido y generar mayor
valor, necesitamos mas gente. Hay que tener mucho cuidado, ponele, ahora, con el
COVID, vender es muy dificil, entonces si nos hubiera agarrado con un equipo muy
grande, con un costo mensual alto, capaz que no sobreviviamos al COVID. Tener mucha
gente, pero no poder vender, te quita mucha caja. En este momento tenemos una caja que
permite mantener el equipo que tenemos por bastante tiempo. Hasta que no tengamos
algo mas certero no podemos invertir en mas gente. Pero si, la idea, me parece, que a
largo plazo es crecer en cantidad de personas, porque con eso vas a multiplicar el valor

de tu startup. Generando mayor valor para tus clientes.

Carlos: Perfecto, te voy a hacer unas preguntas de Ingenieria de Software que son mas

bien de si/ no
Marcelo: Dale

Carlos: Ustedes, para la Ingenieria de Software, tienen algun proceso definido, van

viendo sobre la marcha las necesidades, como es.
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Marcelo: Nosotros a ver lo que fue la version 2.0 si, usamos un proceso agile, donde no
era 100% lo que estaba en los libros digamos. Lo adaptamos al equipo que teniamos, a
nuestra realidad. No me sale el nombre ahora, ah, Scrum. Usdbamos un proceso bastante
parecido a scrum, con user stories, donde validamos con nuestros usuarios. Primero
haciamos una especie de brainstorming entre nosotros y los fundadores, para ver que
funcionalidades ibamos a necesitar en la version 2.0. Y ahi anotdbamos todas las
funcionalidades que surgian de esa brainstorming, sin descartar nada obviamente. Y
después votabamos un poco para ver cudl era el interés en general por esas
funcionalidades, para priorizarlas, para tener una lista mas corta priorizada. Porque
obviamente surgen muchas cosas en el brainstorming. Eramos 12 personas tirando ideas,
imaginate. Ta, con esa lista mas reducida fue ir con nuestros usuarios y tener entrevistas
con ellos, agarramos y los contactamos directamente, a través del email, porque teniamos
el email de varios, veiamos los mas activos, los que aportaban a la comunidad. Primero
que nada, en la entrevista queriamos entender cual era el valor que estaban obteniendo de
CityCop, como lo usaban, que les gustaba mas, que les parecia que faltaba, porque
obviamente, en la lista habia cosas que nos habiamos olvidado o no nos estdbamos dando
cuenta. Eso era la primera parte de la entrevista, entender como los usuarios estaban
usando CityCop, que valor le entregabamos, cosas buenas y malas de CityCop, eso la
primera parte, y la segunda parte de la entrevista ya era un poco evaluar estas
funcionalidades que habiamos detectado nosotros en el brainstorming. La funcionalidad
del brainstorming muchas veces no era reinventar la rueda, yo que se, en WhatsApp se
hace tal cosa, entonces porque no en CityCop también, o cosas asi. Entonces era validar
esas funcionalidades con los usuarios que ya teniamos en CityCop para ver como
opinaban esos. Ahi tuvimos bastantes insights de eso y eso fue lo que bajamos a tierra
después, para la version 2.0. Que algunas cosas las llegamos a hacer y otras no, porque
con todo esto que nos paso con los indios, y que después tuvimos que estar cambiando a
freelance y después terminamos con Kreitech, el presupuesto inicial que teniamos para
hacer la aplicacion se nos empezoé a ir de las manos y tuvimos que cortar el alcance. Lo
que termina sucediendo en la mayoria de los proyectos de software, tenés un alcance
genial pero el tiempo se te extiende y la plata se te esfuma como agua, entonces tenés que
empezar a recortar una de las puntas de la piramide y bueno, la que termino siendo mas

perjudicada por falta de tiempo y dinero fue la del alcance. Entonces hubo
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funcionalidades que nunca se llegaron a implementar. Pero algunas de ellas si. Todo lo
que era la version 1.0 la teniamos, pero agregamos en la version 2.0 zonas privadas y
publicas. Zonas predefinidas para otros usuarios compartir la zona, después tuvimos un
chat, porque vimos que WhatsApp como medio de comunicacién para seguridad se
ensuciaba mucho porque la gente ponia pavadas y no habia seguridad, entonces con el
chat logrdbamos que la gente hablara de la zona y no tan genérico. Algunas otras
funcionalidades mas que ahora ya no recuerdo bien cuales eran. Con esas entrevistas
validamos esas funcionalidades y armamos user stories que utilizamos después para hacer
el desarrollo. Las user stories contaban un poco que era lo que el usuario hacia con esa
funcionalidad, que caracteristica necesitaba. Bueno, entonces se la dabamos al
desarrollador, este lo estimaba en story points, para saber cuanto llevaria. Entonces
teniamos el throughtput de cada desarrollador, y tratdbamos de tener una metodologia
agile con sprints cada dos semanas donde poniamos tales user stories tienen que estar tal
semana, y bueno avanzamos de ese modo, usando asana, 0 una herramienta similar. Y ta,
esa era un poco la metodologia de desarrollo al menos. Pero la metodologia de QA o
testing era bastante basica. Nosotros testeabamos directamente, no teniamos un equipo
dedicado de QA, con casos de test ni nada de eso. Lo haciamos tipo probando
funcionalidad por funcionalidad, buscando las mil vueltas, bueno, luego de probar
muchas veces habia observaciones funcionales o de disefio que los podiamos otra vez en
backlog como cosas a mejorar. Pero ta, era una especie de metodologia agil adaptada a
nuestra realidad. Pocas personas, tal vez, sin tanta experiencia en esas tecnologias, éramos
todos nuevos en eso, y bueno, metiéndole para salir adelante, porque una de las cosas que
nos paso es que los indios nos prometieron en 3 meses pero estuvieron 6 meses e hicieron
nada, la mitad, luego estuvimos 3 0 4 meses con los freelance y no avanzamos nada, y
cuando empezabamos con Kreitech, era febrero 2016 y necesitabamos para mayo 2016,
para que te hagas una idea. No teniamos nada de tiempo, entonces fue tipo, damos todo
esto como salga, porque ya habiamos perdido un afio con la otra gente. Ya no era un tema
econdmico solamente, era de tiempo, de timing, nos perdimos oportunidades por no
terminar la 2.0 antes. Y fue una metodologia agil acelerada. A lo que saliera, pero tratando

de respetar los lineamientos generales.

Carlos: Asi que todo lo que es la Ingenieria de Software me la resumiste en esto ya. Creo

que esta casi todo respondido.
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Marcelo: Si, es que la realidad en una startup, por mas que quieras aplicar procesos de
Ingenieria de Software, documentacion, todo eso, es extremadamente burocratico, y
cuando tenés un equipo que son 5 personas en total, donde 2 son founders y no van a estar
desarrollando tanto, sino mas bien dirigiendo el negocio, un rol de Product Owner. Si
empezas a documentar cada cosa que haces y cuando empezamos con Kreitech que fue
cuando empezamos la metodologia, teniamos 4 meses para salir en produccion, salimos
un 18 de mayo. Terminamos dos semanas antes, aprovechamos el feriado. El tiempo era
muy limitado, si empezabamos a documentar todo y usar las cosas al pie de la letra, como
dicen las metodologias de Ingenieria de Software, no ibamos a llegar a nada. En ese
momento, como te digo, en la montafia rusa veniamos en picada, ya era ascensor mas que
montafia, no sabiamos cdémo ibamos a caer. Entonces obviamos todo lo que era
metodologia de Ingenieria de Software. En una startup con 5 personas, con muy poca

plata, el tiempo acotado, no teniamos mucha opcién.
Carlos: Es exactamente como les pasa a todos, es lo normal en una startup.

Marcelo: Si, yo creo que lo normal incluso sin estar con tanta presion, porque los
procesos son para empresas mas establecidas y con un negocio mas claro. Nosotros no
teniamos producto market fit. Entonces yo le decia a Gissell o a alguien, vamos a hacer
tal funcionalidad, y a la semana nos dabamos cuenta de que no iba a servir para naday le
deciamos, vuelta atras, no sirve. Entonces no tenés muchas cosas claras al 100%. O la
lanzas la funcionalidad y termina siendo un fracaso total, porque no es lo que esperabas

0 no era el momento.

Carlos: ¢Eso de que me contas de la vuelta atrds dentro mismo de un sprint, como se
daban cuenta, a medida que les iban preguntando los desarrolladores o iban haciendo un

trabajo paralelo de seguir pensando en la idea, como era?

Marcelo: No, a nivel de idea, conceptualmente, no sé si llegdbamos a dar una vuelta atras
de sacar una funcionalidad del roadmap, pero si nos pasé que cambiar como haciamos las
cosas. Por ejemplo, CityCop es un mapa, carga reportes y vos te moves en el mapa y te
sigue cargando reportes y te va mostrando todo eso. Eso que parece facil hacerlo, pero
contra una base de datos relacional, haciendo pooling, consultando permanente. Los

indios desarrollaron de forma que cuando te movias no cargaba nada. Cuando vimos eso,
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en medio de un sprint. Y ahi le tuve que decir a Antonio que vamos a tener que cambiar
como esta hecho esto. No podemos hacer que cargue fijo 50 reportes, tenemos que pensar
en una solucién y bueno, ahi nos sentamos con Antonio, y creo que con Gissell también,
y empezamos a pensar en distintas alternativas para solucionar eso, de manera eficiente,
porque tampoco podiamos dejarlo asi, y tampoco podiamos cargar toda la data. Entonces
hicimos un disefio un poco de videojuegos, cargamos un poco, no solo lo que se veia, sino
lo que no veia, que estaba alrededor, y si el usuario hacia zoom in ya estaba cargado y si
hacia zoom out de mas de tanto zoom, etc. etc. Tiene todo un algoritmo detras que hace
solo los Ilamados necesarios para que no estemos saturando los servicios detras, y la base
de datos. Porque que pasa, no era una consulta comudn los datos que manejamos, eran
consultas que involucran muchos joins de distintas tablas, a su vez con datos geograficos,
traer reportes de determinado radio, y a eso sumarle el usuario del reporte, etc. Y eso, si
lo hacias constantemente, era poco eficiente, entonces tuvimos que buscar una solucion
mas eficiente. Eso nos paso que a la mitad del sprint nos dimos cuenta de que la solucion
que teniamos era inadecuada, teniamos que cambiarla, y lo que hicimos ahi fue una
reunion de todo el equipo, o al menos los que estabamos en ese momento y Nos pusimos
a redisefiar la forma que lo haciamos, y bueno, cambiamos algunas cosas, la forma en que
lo ibamos a hacer. No solo impactaba en el mapa, sino también en otra funcionalidad, en
como cargabamos inicialmente la aplicacién. Tocaban otras funcionalidades, por eso fue

juntarnos todos y encontrar una solucién entre todos.
Carlos: Esto que te muestro en la pantalla, Lean Startup (Eric Ries) esta en todos lados.

Marcelo: Si Lean Startup lo vimos en nuestro master. EI master tenia mucho de esto,
metodologias agiles, y Design Thinking también. Y un poco vimos que teniamos que ir
por ese lado, como startup, no podiamos establecer procesos muy rigidos y tradicionales
de modelar nuestra solucion porque las empresas generalmente grandes, tienen ya mucho
know how de su mercado y saben un poco que esperan sus usuarios con mas detalle.
Nosotros teniamos un mercado que todavia no estaba definido, y un producto que todavia
no era el producto market fit. Por lo que, en ese momento, en esa etapa, 1o que uno tiene
que hacer como startup abrirse a quienes son sus clientes, quienes estan usando la
aplicacion y tratar de maximizarles el valor que le estamos dando a ellos no. Y luego

tratar de que mas usuarios como esos se pongan a usar nuestra aplicacion, por eso un poco
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las entrevistas. Tratar de encontrar cual era el valor que estaban obteniendo nuestros
usuarios con CityCop, que cosas preveian, que cosas no, que cosas mejorar, un poco eso.
La metodologia de Lean, investigar, desarrollar, validar y bueno repetir ese ciclo varias
veces. Adaptando esto a nosotros, tratamos de hacer las cosas como pudimos, nada es

puro.

Carlos: Si, es como cualquier herramienta, tenés un conjunto y ves que vas a hacer, la
usas, adaptas y sino la desechas, esto es muy flexible y lo que cada uno necesita y como

lo necesita.

Marcelo: Si, al no ser algo fisico, aca no tenés limitada la cantidad de formas de uso, al
ser mas conceptual, tan tangible las metodologias estas, uno le puede dar la forma que
tiene y adaptarlo a su negocio y a las circunstancias. Porque capaz que nuestro negocio
en otras circunstancias, mas tiempo y dinero, uno habria hecho las cosas distintas. En
nuestro momento, poco tiempo, presupuesto, y gente, es mas complejo y hasta capaz que
para nosotros hubiera sido mas complejo. Pero bajo la situacion que estabamos, hicimos
lo que pudimos y tratando de manejarlo con cierto criterio, pero la verdad es que
determinadas tareas de la universidad, cuando uno agacha la cabeza, programar y que
salga lo que salga. Obviamente que con un poco mas de nivel me parece, porque yo creo
que algo que si te modela y te da un cierto nivel es la experiencia. Porque la metodologia
agil uno la puede adaptar en base a las circunstancias, pero lo que uno espera, 1o que uno
puede, 0 es capaz de hacer va a estar dado por la experiencia. Cuanto mas experiencia
tenga uno, el resultado va a ser mejor. Primero porque vas a querer que tu producto sea
mejor, cuanto mas experiencia tengas, te acostumbras a hacer cosas mejores, entonces
querés que te producto sea mejor, querés que sea mas rapido, mas eficiente, ya sabiendo
para donde van a estar los problemas y evitando al menos lo mas obvio. Eso me parece
que es lo que genera una diferencia entre no sé, lo que haciamos nosotros cuando éramos
estudiantes en la universidad, y lo que hicimos con CityCop, porque por mas que no
usamos la metodologia al pie de la letra, sabiamos como hacerlo en memoria, quedaron
bien por mas que no siguiéramos la metodologia. Yo creo que con un poco de experiencia
podés sustituir, no ser tan estricto en un proceso. Pero eso depende mucho también del

equipo, de que equipo tengas y que experiencia tenga ese equipo.

104



Carlos: Después dentro de las preguntas particulares de elicitacion y validacion ya me
respondiste casi todo. VVoy a volver al final con el concepto de crowd y market driven,
porgue mas 0 menos me mencionaste montones de cosas aqui sobre todo el uso de las
practicas y las técnicas, que usaron y como. Mencionaste otras que no estaban ahi, las
dificultades, la experiencia que fueron ganando, hablaste de todo creo. Y los hitos también
hablaste, ya completaste como quien dice casi todo, contandome sobre los hechos que

sucedieron. De esto no se me ocurre que mas.
Marcelo: Si capaz fui un poco desordenado.

Carlos: No, esto es una guia para que tu hables libremente, para que yo te ayude, apoyarte
a ti, en tu caso directamente mencionaste todo. Dejame ver si hay algo més. Si, también
hablaste de la parte de la evolucion, que no estaba tan definida esa pregunta, para la
validacién lo mismo. La validacion la hicieron ustedes, y los usuarios. Es todo mas o

menos o mismao.

Marcelo: Si yo creo que en la etapa de la validacion es lo mas facil de hacer, obviamente
también que sabiendo las metodologias y teniendo el conocimiento. Nuestro master nos
ayudo mucho, habia asignaturas de lean startup, Design Thinking, metodologias agiles.
Nos dieron las directrices de como encarar distintos problemas usando esas metodologias.
Eso nos sirvié un poco para organizar nuestro trabajo. Al menos en la parte de
requerimiento, de validar con los usuarios. Si bien ya teniamos el MVP, que era la version
1.0. Como evolucionar esa version como llegar al producto market fit, creo que seguimos
las cosas mas 0 menos como se establecen, lo que si nos paso y capaz gue esto no nos
paso solo a nosotros, es que ya la implementacién de esas ideas en la programacién de
todo eso es donde ta, se va el balde, la cadena, todo, porque muchas veces la situacion no
es la mejor, y segundo, sin conseguir gente que me trabaje bien, que entienda el problema
como vos lo estas entendiendo, porque la entrevista las hicimos nosotros con Nadim, pero
trasmitirle a los desarrolladores, pero al principio para explicarle eso a los indios, era

dificil. Obviamente era en inglés, y los indios no encaraban.

Carlos: ¢indios de India, no tenian la vision de mundo que tienen muchos indios?
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Marcelo: Si, eso, 0 sea, yo creo que eran indios que habian hecho un curso de Java, de
ObjectiveC y los mandaron a programar. Al punto de que, esto es un anécdota. Ahi fue
cuando le dije a Nadim, esto ya estd estamos condenados. Uno me manda un mail, me
dice, estoy teniendo un error con la base de datos, quiero hacer un insert y no me deja. Y
me manda el error, y el error decia, no puede insertar un string en un integer. Estaba
intentando grabar un MD5 en un integer, y yo, ta, ya me dijiste todo, si no te das cuenta
de que el error te esta diciendo literalmente donde te estas equivocando, estamos en el
horno. No sabia eso de SQL, que podia esperar yo que el loco desarrollara, muchas
consultas, geograficas, métodos geogréficos, y cosas mas especificas, habia que setear
coordenadas que no es trivial, ahi fue donde hicimos mucha agua y la cagamos, pero
también porque ta, elegimos las personas no indicadas. Si bien era barato e iba a estar
todo pronto en 3 meses, era una mentira. Pagamos % partes del proyecto y nos dieron
menos de la mitad, y después se borraron, la metodologia de ellos es hacer % partes
rapido, que es el cascaron de la aplicacién, hicieron muy bien el disefio, la navegacion,
pero lo que es la l6gica, no habia nada hecho y después de esas % partes que les pagamos,
los locos nos respondiamos cada 2 semanas. Y les decias, no hagas esto, enfocaste en esto
otro que lo necesitdbamos ya. Y a las 2 semanas nos respondian y nos presentaban lo que
habiamos dicho que no hicieran, en vez de haber cambiado la estrategia. Ahora me acorde,
la aplicacion 2 estaba re salada en funcionalidades nuevas, tenia todo una parte de
gamificacion, iba a hacer, generar un engagement. A través de darle puntos, medallitas,
teniamos roles tipo sheriff, capitan, todo eso para los usuarios ibamos a hacer toda una
estrategia de gamificacion, y en un momento dijimos que tenemos que salir con la
aplicacion como esta hoy en dia, la version 1.0 mas algo mas nomas, y saquemos lo de
gamificacion, y los indios estuvieron 2 semanas encerrados y después nos entregaron
gamificacion. Todavia esta eso en CityCop, las tablas al menos, en recuerdo. Es dificil,
en Ingenieria de Software, los procesos son complicados de seguir, y van a depender
mucho de la experiencia que tenga la gente con la que trabajes y a veces del tiempo que
dispongas, si dispones poco tiempo, empezar a documentar y hacer todo como dice la

metodologia es muy complejo.

Carlos: Vos sabes que esto ultimo que dijiste calza justo con lo ultimo que te iba a
preguntar, porque lo que estuve leyendo es que gamificacion es el concepto clave para lo

que es el uso de crowd. O sea, para usar una cantidad enorme de gente, para que se
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involucren realmente. Como que el sistema de recompensas es la Unica forma de
garantizar de que no te va a decir cualquier cosa por llenar formularios, como que
necesitan obtener algo a cambio, dicen que ese concepto es clave. ¢Vos decis que lo

dejaron de lado, decis que sigue siendo importante? ;O no va a aplicar para ustedes?

Marcelo: El problema fue que en ese momento era re importante para nosotros, super
importante, pero capaz si lo hubiésemos logrado desarrollar con los indios, si hubiera
salido, capaz que era otro cantar y estabamos en otro lugar. Capaz que CityCop hubiera
tenido mucho mas engagment y muchos mas usuarios. Y hubiera sido muy diferente la
historia, pero la verdad que no lo pudimos llegar a implementar, porque fue un fracaso lo
que fue la implementacion con los indios que ta, ya la primer semana cuando nos
mandaron ese email, dijimos, lo que se nos viene. Imaginate implementando un sistema
de gamificacion con todas las reglas que tiene detras. Si el usuario tiene tal accion tiene
tal recompensa, habia que setear recompensas, avatars que estas destrabando, etc. Por eso
fue por lo que lo sacamos del alcance, sabiamos que era 30% del trabajo era eso. Y lo que
hicieron los indios fue las estructuras, unas cosas mas, pero que le habiamos definido
nosotros. Y nos molestd que siguieran con eso sin priorizar otras cosas que eran necesarias
para salir a produccién y no las hicieron. Fue cuando dijimos no da més, lo vamos a
terminar en Uruguay, dennos los cddigos, fue una relacion que termin6 mal. Y todo esto

nos termind saliendo caro.
Carlos: ¢Ustedes hicieron contrato y pagaban por adelantado?

Marcelo: No, nosotros teniamos 4 hitos de pago, y los hitos estaban relacionados con
determinadas entregas, el tema es que ellos entregaban y algunas cosas, si bien estaban
hechas, no estaban 100% resueltas como queriamos, pero después al probarlas a fondo,
nos dabamos cuenta que la Idgica estaba atada con alambre, realmente no estaban hechas,
como el tema del mapa, cargaba 50 reportes, y la prueba que haciamos nosotros andaba
bien, pero despues cuando te empezabas a mover, empezabas a probarlo mas a fondo, te
dabas cuenta que estaba mal hecho. Asi muchas cosas mas. Pero si, terminamos pagando
¥, partes y nos entregaron menos de la mitad. Porque en realidad, se desaparecieron,
cuando le hicimos el 3r pago desaparecieron. Avanzaron muchisimo al principio con el
disefio. En 3 semanas ya tenian todo el disefio de la aplicacion. En eso anduvieron

volando, y ahi fue como que nos engatusaron con eso y empezamos a pagar y vimos que
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la cosa andaba, pero cuando empezabamos a probar bien a fondo nos dimos cuenta de
que nos estaban cagando. Y ahi ya le habiamos pagado las % partes, dijimos, podemos
seguir perdiendo el tiempo, la plata no la vamos a recuperar o empezamos a hacerlo en
Uruguay. Y empezamos en paralelo, como que lo haciamos en Uruguay y esperabamos
que nos respondieran y no respondieron. Después nos enteramos de que era asi como
trabajaban la mayoria de las empresas en India. Donde te cobren las % partes ya no tenés
mas prioridad, le dan importancia a otro proyecto y quedas de lado en el pipeline de
prioridades de ellos. Son Software Factory con 500 personas con 200 proyectos, le
empiezan a meter a un proyecto, cortan, le meten a otro, etc. Pero si le pagas las % partes
pasar a ser la ultima prioridad. Capaz la estrategia es no comprometer pagos, mientras no
tengas el producto terminado, no pagar. Igual no era mucha plata, y nosotros pensabamos
que por ese dinero ibamos a tener toda la aplicacion. En el global, lo que nos termino
costando, empezando en India y terminarlo en Uruguay, creo que termino siendo mas
barato, pero perdimos un afio en eso, que no es menor. Para tener como aprendizaje, es
mas barato, pero nos demoro 3 veces mas, si lo hubiéramos hecho en Uruguay con gente

con mas experiencia y dedicacion que los indios.
Carlos: ¢Que no te pregunté y te parece relevante, o esperabas que te preguntara?

Marcelo: Bueno, no sé si vos querias saber un poco el tema, la parte de licitacion. No se

si eso involucra parte de tu tesis, como elegir una empresa, para que te trabaje

Carlos: No, simplemente de los requerimientos. Porque incluso vos me mencionaste
varias cosas importantes de la priorizacion. Como descartar tareas y todo eso que hubiese
estado bueno, pero qued6 fuera del alcance de la tesis. Eso ya esta bastante bien. Tengo
mucho mas informacion de la que necesitaba, incluso esta bueno todo el tema de
Crimeometer y todo ese ciclo porque abre una puerta para trabajos futuros, un

complemento de la tesis.

Marcelo: Claro, una cosa que capaz te puede servir y que fue un cambio grande.
Nosotros, con Nadim hicimos el master y el master nos dio la teoria de mucha de estas
cosas, metodologias tipo agiles, lean startup, Design Thinking, obviamente que no fuimos
puristas al aplicarlas 100%, tal cual como dicen, pero también era mucha teoria. En la

practica uno se encuentra que el mundo en realidad es distinto. Y con el tiempo fuimos
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adquiriendo un aprendizaje de las cosas que haciamos. O sea, haciamos algo con el
objetivo de tener determinada respuesta por parte de nuestros usuarios y de repente no lo
obteniamos o0 no era asi. O sea, contradecia un poco las hipotesis que habiamos planteado
inicialmente que defendian determinada funcionalidad que habiamos implementado o
estdbamos a punto de implementar. Eso en principio lo haciamos mas por intuicion, tengo
que ser sincero. Estas son las funcionalidades que necesitamos, 0 que a nosotros nos
parecian. Después con las entrevistas validamos o no algunas de ellas, pero algo que
aprendimos en Tech Stars, en el 2017 y creo que fue muy importante, un punto de
inflexion mas grande es que hay de otras formas de también saber esas cosas, sin tener
que estar haciendo una entrevista con los usuarios porque no siempre es posible y no
siempre vas a poder preguntar todo. Entonces también hay métricas, hay KPIs que te
permiten inferir esas cosas, esas necesidades, o cuales son los usos y en tech stars nos
ensefiaron muchisimo de eso. Usar herramientas como Google Analytics, ya la teniamos,
pero después como Mixpanel, Facebook Analytics y otro tipo de herramientas que te
permiten entender el comportamiento de los usuarios dentro de tu aplicacion, armar
paneles, ver cuantos usuarios empiezan, se descargan la aplicacion, van a la pantalla de
login, y cuantos siguen, cuantos se registran, y cuantos hacen un reporte, por ejemplo. Y
ahi en tech starts aprendimos mas que nada la contability de entender 100 personas
entraban, 75 llegaban a la pantalla de registro, después 20 solamente se registraban y
hacian un reporte. Y teniamos drop off muy grande, pero no lo sabiamos nosotros porque
no lo mediamos, entonces con tech stars lo que aprendimos fue a tomar herramientas mas
cuantificativas de entender lo que haciamos y el impacto que estaba teniendo cada uno de
los cambios que nosotros aplicdbamos en CityCop, entonces ahi fue donde realmente
empezamos a poner mas, o sea, a hacer las cosas mas en serio, definiendo una hipétesis,
por ejemplo, el envio del codigo de verificacion hace que tengamos un drop off del 60%
de los usuarios, porque no les llega el email, porque le llega a spam, por un montén de
circunstancias, porque algunas podiamos arreglarlas nosotros y otras no. Entonces
dijimos, una opcion es que no sea obligatorio. Porque antes lo era. Entonces lo sacamos
y teniamos una métrica que era 60% drop off, cambiamos eso y pasamos a un 30% de
drop off entonces nos permitia tener un valor cuantitativo de que lo que habiamos hecho
habia cambiado y habia cambiado positivamente en nuestro emprendimiento. Eso creo

que, esa metodologia creo que nos cambidé mucho y nos marcé mucho, porque a partir de

109



ese momento, dejamos de hacer cosas tanto por intuicién y las hicimos mas por métricas
que estabamos viendo, que no iban alineadas a lo que era nuestro negocio. Teniamos una
formula, que era tipo, que estaba basada en KPIs que era la, no recuerdo el nombre, pero
era como indicador principal de nuestro negocio y nosotros teniamos que hacer planes
que maximizaran ese indicador, entonces si era usuarios lo que nosotros buscabamos o
reportes, tratdbamos de ver las métricas que afectaban eso, y hacer cambios en la
aplicacion que mejoraran esas métricas, y con eso la verdad que mejoramos muchisimo
CityCop, porque teniamos un drop off muy grande en la pantalla de inicio, en el registro
,con algunos campos que generaban asperezas con los usuarios, los sacabamos y mejord
brutalmente. Teniamos en ese momento un 1.7 % de retencion de mas de 90 dias y lo
Ilevamos a un 17 %. O sea, mira que no es menor, por mas que 17 es poco, pero para
aplicaciones de este tipo es un buen numero, y todo eso gracias a Tech Stars, a cambiar
de filosofia, y hacer una metodologia metric-driven, basado en las métricas de tu negocio
y hacer cambios basados en eso. Eso creo que todo lo que hemos aprendido, ya sea en el
master o después, fue lo mas productivo para lo que es la startup, porque esta mas
relacionado con el dia a dia, si tus usuarios dejaron de entrar bueno, fijate en tus métricas
porque dejaron de entrar, capaz se te rompio6 algo en la parte del log, u otra cosa, y ahi
empezas a analizar los problemas y vas arreglando eso para maximizar el valor que le
estas ofreciendo al usuario. Y nos ayudo a sacar mas informacion también, por ejemplo,
cuél era el principal uso que le daban, consultarlo al comienzo, si vos te registras ahora,
te va a preguntar si es para viajar, si es para proteger a tu familia o algo mas comunitario,
de vecindario. Y con eso la idea que teniamos era darle un énfasis mas enfocado en mas
determinado tipo de usuario. Creo que eso no lo mencioné y me parece que era
importante, tech stars nos marco por ese lado, son mas metric-driven, y poder hacer cosas

en base a valores subjetivos.

Carlos: Esto es muy util, sobre todo lo de metric-driven, porque es algo que no estaba

considerando, lo voy a consultar incluso, lo voy a analizar.

Marcelo: Yo creo que para una startup, en serio, creo que al menos al comienzo, es
mucho mas util que hacer un analisis de entrevistas con usuarios, o0 sea, si bien al
comienzo si haces entrevistas porque tenés pocos usuarios, pero llega un momento que

tenés demasiados usuarios y no podés juntarte con todos entonces tenés que tratar de
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entenderlo con los numeros que estas recolectando de ellos no. Ver que funcionalidades
son las que mas se usan, cuales no se estan usando, ver porque no se estan usando, hacer
todo un analisis por ese lado y bueno, y setear hipotesis, que las vas a ir validando con
AJ/B testing. Si ves que en un punto de la aplicacién los usuarios dejan de acceder y tenes
mucho drop off, ofreces dos alternativas distintas y ves cual cuaja mas, ver si eso mejora
y vas construyendo un poco basado en las métricas que tenés, no tanto en cosas que los

usuarios te dicen. Ojo, son cambios chicos, concretos en una pantalla.
Carlos: Esto lo empezaste aplicar en la version 2.0?

Marcelo: Si, fue ya con la version 2.0

Carlos: Porque por el afio que dijiste ya erala 2.0

Marcelo: Si, la version 2.0 sali6 en mayo 2016 y fue evolucionando igual con

funcionalidades, pero para que tengas una idea fue en mayo 2016.
Clinkky

La siguiente es la transcripcion hecha por el autor de la tesis (Carlos) a Marcelo Mundell,

uno de los fundadores de Clinkky.

Carlos: El cuestionario que te mandé es simplemente una guia, o sea, te puedo preguntar
0 como hicimos con Marcelo, le tiré unas preguntas y el se explay6 respondiendo todo

nomas hablando.
Marcelo: Perfecto

Carlos: Te voy a compartir la pantalla con el cuestionario. Este fue armado para ustedes,
alguna caracteristica es mas para el otro Marcelo, pero otras son mas para ti. Sobre todo

la introduccion, pero mas o menos es todo lo mismo. ¢ Tu lo llegaste a ver?

Marcelo: Si, de hecho, algunas cosas habia completado en el formulario, pero otras que
me parecia que tenia que dar tu impronta. Si querés, bueno, soy Marcelo Mundell, 48,
Montevideo, uruguayo. Formacion Licenciado en Sistemas de la Informacion de la ORT
y MBA.
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Siguiendo con el formulario la informacion demografica de los usuarios, como bien vos

sabes el proyecto, en este caso es de 0 a 12, la primera franja que esta en el formulario

Carlos: Pero ustedes tienen 2, por un lado, de 0 a 12, pero también a los padres que sirven

de apoyo.

Marcelo: Bueno, ahora, este nos vamos concentrando en este, y después como una
especie de otro producto que estamos considerando como spin off. Asi que nuestro primer
producto es la alcancia digital para la familia donde el padre o la madre puede ayudar al
hijo a reforzar el habito del ahorro y esa aplicacion emula una alcancia analdgica, la
experiencia de siempre, el nifio ahi recibe tips de educacion financiera, entonces, nuestro
gran foco es la educacién financiera, porque hemos podido comprobar con todas las
investigaciones que hemos hecho, bibliografia, encuestas y trabajos de investigacion que
ha hecho sobre todo Roberto Balaguer que es el psicologo, a podido comprobar que si tu
recibis formacion financiera de chico, por ejemplo el habito del ahorro, es muy sencillo
después en la vida de adulto tomar mejores decisiones, entonces eso lo abrochamos con
algo que es la libertad financiera, que es nuestro objetivo, nuestra gran vision es colaborar
con la libertad financiera a través de la educacion financiera, y hoy por hoy, nuestra
primera bajada atierra es esta aplicacion que es una alcancia digital, donde ahi se recibe
educacion financiera. Nosotros al proyecto se llama Clinkky, pero la empresa se llama
ClinkkyLab, porque a esta altura es un laboratorio digamos, donde hemos probado cosas,
investigado, verificado, y bueno vamos a seguir ensayando ya con la aplicacion en

produccién. Asi que ta, eso.

Carlos: La aplicacion entonces la usan los nifios, guiados por los adultos, pero en

definitiva el que esta en la pantalla y toquetea todo, es el nifio

Marcelo: Si exactamente, tiene una gran interaccion el nifio y el padre por otro lado tiene
un backend administrativo digamos, que es donde maneja mas del tema dinero, una fuerte
funcionalidad que le pusimos que es las tareas. Yo le puedo asignar una tarea a un nifo,
y este nifio por hacerla puede recibir digamos premios que pueden ser o bien monetarios
0 no monetarios, toda esa administracion se hace a través del backend administrativo el
padre. Cuando vienen los aportes de dinero real, que generalmente van a venir de los

abuelos, tios, padrinos, el padre en ese backend va a estar autorizando si pasa o no el
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dinero. Asi que el padre tiene el rol administrador. Pero como bien decis todo ocurre en
esa aplicacion que va a tener el nifio que va a ser o bien el celular del padre o, ya pensando
en los 10 afios, ahi nos da la encuesta que ya casi todos, en el segmento que nosotros

investigamos, todos tienen su celular ya.

Carlos: Y la aplicabilidad, cuando puse los lugares de residencia, ¢es que sera en
Uruguay, en que paises o regiones?

Marcelo: Buena pregunta, en realidad la respuesta correcta deberia ser mas, nuestro
alcance aspiracional es global y entendemos que va a ser en un segmento mas quintil 1 o
quintil 2, o sea, segmento ABC digamos, porque se mezclan dos cosas, que los nifios
tengan su dispositivo movil y que ademas se tenga la capacidad de ahorro también,
entonces entendemos también que hay ciertas franjas sociales que por ahi no existe la
educacion del ahorro, va a ser muy dificil entrarles a partir de una aplicacion asi que
bueno, te diria que es para un foco social digamos mediano a alto. Medio a alto. En cuanto
los paises entendemos que podriamos alcanzar a trabajar en cualquier pais, pero como
todo, hemos puesto prioridades, primer pais a salir va a ser Brasil, el seguro sea acé en
Montevideo con una version tipo for fun, en el sentido de que no va a manejarse dinero
real, lo vamos a usar mas de laboratorio y estamos cerrando con un banco en ecuador,
entonces esos 3 focos serian los principales. Ahora empezamos a hablar con Espafia,
entonces hay un banco de Galicia que le encant6 la aplicacion, justo es el afio jubileo o
jubilar, algo asi, el afio que viene, el camino de Santiago. Entonces estaria como
proponiendo un producto que tiene que ver con el camino de Santiago y el esfuerzo del
camino, del ahorro. Lo ve como algo parecido, entonces nos esta proponiendo como
producto candidato para acompafar eso. Esos son los 4 paises donde estamos. Estuvimos
yendo a USA, donde pudimos comprobar que hay una cultura bastante diferente al ahorro,
directamente que no existe, como los que somos mas latinos y tenemos aquello de
nuestros abuelos o bisabuelos espafioles o italianos que vinieron con un brazo adelante y
uno atras y el compromiso, el sacrificio era y es gran parte de nuestra cultura y todos
tuvimos y tenemos nuestras alcancias de nifios, y eso en USA no existe directamente,
entonces en USA estamos viendo que va a tener alguna transformacién asociada con
algun otro producto como alguna tarjeta fisica para adolescentes, por ejemplo, que

nosotros no queremos porque digamos que las tarjetas promueven mas el consumo que el
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ahorro en definitiva entonces USA es otro aparte, pero bueno eso es mas o menos el

mercado.

Carlos: Y eso seria, por ejemplo, ¢podria ser otro spin off también dentro de ClinkkyLab?
¢O sea, queremos entrar en USA y va a tener cierta caracteristica y otro analisis y todo

€s0 no?

Marcelo: Exactamente, con respecto a spin off te cuento por ej. nuestro rango etario
original, el que pensamos era de 5 a 11 afios pero nos dimos cuenta en todos los trabajos
de campo que hicimos, mucho focus group, que hay una gran posibilidad de que si alguien
empieza a usar la aplicacion en esta edad y termina a los 12 0 13, por ahi, porque no hacer
una spin off que sea el de los cumpleafios de 13, de 15, Bar Mitzvah, todos esos eventos
donde hay un largo tiempo de juntar dinero para lo que sea, fiesta, ahorro, viaje, lo que
sea. Entonces ahi sigue otro spin off que es bueno, como engancho para que el nifio que
deja de ser nifio y ya es adolescentes y ya se transforma en joven, lo dejo ya en 18 afios
incluso con un scoring de ahorro, hoy no existe. Primero que nada este segmento no esta
nada explotado ni investigado, también hay una cuestion de ética que algunos
malentienden, esto bien manejado genera buena informacion, asi como hay lista de
deniers, lista de clering, lista de gente mala pagadora y mal comportamiento crediticio,
podriamos generar y ayudar de que exista una historia crediticia de ahorro, no de
crediticia, de ahorro y llegas a los 18 afios, y podrias abrir tu primera cuenta ya sin tu
padre, este, y ya el rango podria gozar de una informacion que hoy no existe. Por eso
entendemos nosotros que somos una herramienta de fidelizacion y de educacién
financiera y cualquier banco podria anexar a su lista de productos, a su catalogo. Y le
permitiria muchas cosas, fidelizar, es un poco ya lo que te comentaba, si yo soy ya cliente
del banco, mis hijos usan la aplicacion de ahorro, ya como es mas dificil que abandone el
banco, el banco podria empezar a tener informacidn sobre los hijos de sus clientes por
ejemplo, saber también un poco en que ahorran para que ahorran, eso también puede ser
una informacion importante, o sea, se aduefiarian de esa informacion que podria ser vital,
y en cuanto los costos de adquisicion, cualquier entidad financiera gasta muchisimo en
generar nuevos clientes y con esto podria estar bajando enormemente esos costos, todo
por suerte fue validado con diferentes instituciones financieras como manejos de fondos,

manejo de activos, como SURA por ejemplo, como tarjetas prepagas, como Prex, fuimos
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con Prex también, fuimos con paganza, billetera electronica, y a todos les encanta el
producto y en algin momento lo van a estar anexando. Lo que ocurre es que bueno, cada
uno tiene su roadmap y cada uno tiene su destino a recursos para desarrollo, entonces ahi
por ahora los caminos no coinciden, ahi fue que nos pusimos a buscar fuera de Uruguay
y estamos ya con Brasil, con una excelente probabilidad de abrir con una billetera
electrénica. Pero bueno, ahi no me quiero adelantar, si querés seguimos y te cuento un
poco mas sobre esta parte. Bueno, nombre de la empresa ya esta Clinkky, empleados en
realidad no tenemos, somos 5 socios. Ahora hay una persona que recibe una suerte de
sueldo asi que podria llegar a ser un part time medio, camuflado. La fecha de creacion es
agosto 2018, ahi es la fecha de creacion. En cuanto al sector industrial estamos, tenemos
un pie en dos lugares, una es la educacion y el otro es Fintech. Porque nos movemos ahi
en un mundo que tratariamos de ser lo mas flexible posible, menos institucional y
corporativo, pero, hay una cosa que es que los bancos tienen su imagen, algo muy
impositivo de seriedad entonces salir con un banco en la espalda es muy diferente que
salir con una marca en solitario que el dinero queda en una billetera electronica. Es
creible, o no es creible, eso a sido parte de nuestro analisis, nuestro trabajo. En cuanto a
mision y vision y valores, bueno, la verdad que nosotros lo que queremos bajo asi
totalmente, lo que si estamos convencidos es que los valores que queremos profesar es el
del sacrificio y la postergacion del consumo. Hoy vemos que las familias consumen los
nifios toman esas practicas sumado a que la inmediatez de las tecnologias y la velocidad
con la que se mueve hoy el mundo hace que ellos quieran lo que quieren y lo quieren ya.
Entonces esa inmediatez genera a su vez frustracion cuando no se puede cumplir,
entonces los padres con cierto grado también de culpa lo que hacen es tratar de cubrir esa
frustracion con mas dinero 0 con mas consumo. Entonces nosotros estamos realmente
preocupados por ese tema, entonces ahi lo que ponemos adelante como bandera, es el
sacrificio, el postergar ahorro, y después algo que nos encanta explicar o contar es que
nosotros pretendemos es que la gente empiece a regalar ahorro. A mi me pasaba que los
cumplearios iban 50 nifios y nos ibamos de un local con una bolsa con 40 regalos entonces
tenias cajas y regalos repetidos que no sabias ni de quien era y si sumas en dinero €so, es
mucho dinero, entonces, que tal si podemos decir, bueno, el cumpleafios de Cata es el
proximo octubre y en tal local y acé esta el link de Clinkky para ahorro, y bueno, que la

gente lo que haga es mandar dinero a ese link y lo que se genera es que quedaria entre 10
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y 15 mil pesos juntados en lugar de cajas de regalos que capaz que por ahi muchos de
esos no los usa. Nosotros hicimos la cuenta y si tomaramos solamente la mitad de la
educacion privada, solo la mitad de los colegios privados, de primaria, no secundaria, este
regalo que es mas o menos de 10 ddlares, hace un volumen de 12 millones de dolares,
entonces solamente en regalos hay 12 millones de dolares que puede ser que no se estén
tirando todos, pero gran parte sean repetidos y se regalan incluso.

Carlos: Eso solo Montevideo

Marcelo: Si sefior, solo Montevideo, entonces dijimos regalar ahorro entonces eso es una
de las visiones o valores que promulgamos, entonces la otra que es generar el habito del
ahorro. Eso es una conducta que tiene que estar acompafado por los adultos, entonces lo
que pretendemos es que la aplicacion nuestra es algo que se mete en la casa en la familia,
en la casa de una familia. Y bueno, tratar de influir un poco en eso de educar
financieramente por lo tanto nuestro producto principal esa alcancia digital, que emula la
alcancia analdgica y le mete features o le mete una gama o una capa ludica, no es un
juego, pero es una capa ladica con elementos de gamificacion, entonces permite tratar de
lograr o nos permite a nosotros intentar generar el engagement del nifio y del padre. ¢Es
importantisimo que el padre sea también el que compre no? Asi que bueno, como startup,
estamos todavia como startup, en estado seed, ya ahora hicimos un levantamiento de
capital de friends and family, asi que tenemos un grupito de inversores que creyé en
nosotros y en nuestro proyecto. Asi que estamos en esa instancia, con el MVP terminado,
que ya sirvio para mostrarlo en muchos lugares y ahora estamos a punto de, a 15 dias de
terminar la version 1 del producto que vamos a lanzar aca en Montevideo, que es la
version dummy sin dinero real, y con dinero real se va a lanzar en Brasil. Asi que estamos
alli. De los 5 fundadores, te cuento, Jorge Exposito (el resto esta en la web), es el que
mete la cuestion mas estratégica, corporativa, es el duefio de la idea, en definitiva, tiene
60 afios y una larga experiencia, trabajamos juntos en Citibank durante muchos afios, hace
20 afios que lo conozco. Y es quien me invita a participar en este proyecto. El es el que
da toda la parte del manejo de finanza que viene a ser el CFO, después esta Roberto
Balaguer que viene a ser como un consultor especialista, socio también, donde se hace
cargo de todo lo que es comportamiento de la aplicacion asegurar que lo que nosotros

buscamos, la aplicacion esta alineada a esas conductas que buscamos, después esta
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Alfonso Falconi, que es el experto en Ul/UX, que trabaja en Genexus Consulting, lo
conozco hace 25 afios. A ese lo invite yo en el proyecto. Juan Vazquez, ya lo conoces, la
primera version la desarrollaron ellos y como parte de pago recibieron una parte de equity,
ahi Juan Pablo y Juan. Y después yo soy el que hace de gestor del proyecto en forma
global digamos. Donde Alfonso me apoya en la parte de gestion de software en si mismo,
a raiz y manejandolo con Juan Pablo claramente, y algo de comercial. Yo también meto
cuchara en la parte comercial. Que hago, trato de buscar billeteras electronicas,
presentando el producto, soy el que pitchea, y bueno, un poco la cara visible en los ultimos
tiempos. Digamos que la empresa es para, el producto es la educacion financiera. Y hoy
en dia existe una aplicacién que apoya en la educacion financiera, y la promocion del
ahorro en los nifios, ese es hoy el producto basicamente. Bueno, planes a futuro, salir en
la maxima cantidad de paises que sea posible, en forma ordenada, y muy profesional.
Queremos ir ocupando mercados con un modelo de internacionalizacion que es un partner
local, que es una billetera o un banco, asi que nada, seré en Brasil, Ecuador y Espafia de
seguro, y en Uruguay vamos a ver, porque en Uruguay, cuando presentamos todo esto,
los medios como que nos escupieron bastante, bueno, vengan después, vengan en
diciembre, y bueno, entonces lo que vamos a hacer es aplicar otra estrategia alli, vamos a
salir con la version dummy y generar masa critica, y cuando tengamos 3, 4 o 5 mil
usuarios, ahi puede ser que nos tomen mas en cuenta. Creemos que podemos incluso
ayudar a meternos de alguna forma, estuvimos charlando con el BID, por ejemplo,
queremos llegar a lugar donde podamos ayudar de forma, o sea, que sea algo, una
colaboracidon mas de corte social, educar, a quienes hoy generalmente hoy se endeudan
velozmente sin ningdn analisis, y para matar otro crédito, esa bicicleta. O sea, tratar de
meter esos conceptos, de educacién financiera y hemos charlado con el BID y el BID lo
ve con excelentes 0jos y va a estar esperando que trackeemos en algan pais para empezar
a ver como puede esta aplicacion meterse en algunas capas sociales que hoy seria dificil
para nosotros entrar por nosotros mismos. Otra cosa, el Plan Ceibal, también es otro lugar
donde hemos conversado, ahora estamos esperando el cambio de autoridades, vamos a
ver que pasa. Pero seria alucinante, poder estar ahi y que la gente lo use gratis y un suefio
aca en Uruguay seria que el BROU les abra la cuenta y les deje empezar a guardar plata

de verdad. Ese es nuestro suefio con respecto a eso.
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Es una excelente pregunta, que factores llevan el emprendimiento al éxito, bueno. Mucha
investigacion, primero que nada, mucho analisis y mucho experimento. Puede ser que el
proyecto termine en la nada, pero digamos ese para nosotros ha sido hasta ahora, el factor
de haber ido, teniendo nuestros logros, hemos concursado y presentado la aplicacion en
varios lados, hemos tenido varios reconocimientos en ese aspecto, ahora que digamos
tenemos 10 inversores han confiado en este proyecto también, asi que creemos que ese
un poco es uno de los factores. Y otro factor es el equipo, el equipo que hay es un equipo
maduro, todos tenemos canas, todos tuvimos nuestros revolcones, entonces eso también
ayuda a que bueno, tratar de no cometer los mismos errores, asi que esos serian como

quien dice los dos factores que reconozco del éxito.

Bueno y el riesgo indudablemente es que aparezca una solucién similar, y otro de los
riesgos mas atomizado es que los bancos decidan tener este producto por si solo, y que
NO NOS precisen a nosotros, esa es un poco la idea. El riesgo mas latente, algunos bancos
tienen algin producto por ejemplo para jovenes, de 14 en adelante, pero son, insisto, son
para el consumo, yo te paso la mesada y tu la manejas como quieras. Otros dicen, bueno,
si ahorraste te lo paso a una caja de ahorro, eso es de lo mejorcito que hemos visto, pero
generalmente es para gastar y no tiene el factor educacion financiera. Entonces ese riesgo
esta latente, obviamente, pero bueno, nosotros arrancamos de otro lado. Hemos recibido
un apoyo importantisimo de la FCA, el organismo mundial de los brokers, contadores y
gente de finanzas, y para Latinoamérica esta una chica que se llama Béarbara que esta en
bs as y asigno una chica de su confianza en Uruguay y va a empezar a trabajar con
nosotros en el contenido que tenemos definido de educacion financiera y ese contenido
lo va a estar validando y bueno, poder llegar a tener nosotros el sello de la FCA seria un
golazo, es como tener el sello del LATU y de las ISO 9000, algo asi. Es FCA o CFA (algo

asi).
Nota: Luego de la entrevista busque y resulta que era el CFA Institute [17].
Carlos: Si, capaz depende del idioma

Marcelo: Si, exacto.
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Carlos: Te queria consultar, cantidad de empleados, son 5 fundadores, pero a su vez, por
ejemplo, esté el equipo de desarrolladores, esta Juan, y con el Juan Pablo, y su equipo,

que esta en Ecuador.
Marcelo: Si, estan en Ecuador, Loja.
Carlos: Cuantas personas son mas o menos

Marcelo: Ahora estd Juan Pablo, y estd Roberto, capaz lo conoces de tu época. Y creo
que hay otro méas, no me acuerdo como se llama el otro, pero por lo menos asignados a

Clinkky son ellos.
Carlos: O sea, entonces con esos 3 recursos se manejo el desarrollo
Marcelo: Si, Juan Pablo mete muchas muchas horas en esto.

Carlos: Asi que son esos 5 fundadores, y como 3 tercerizados entre comillas, para lograr

el producto.
Marcelo: Exactamente

Carlos: Y la interaccion principal con ellos, es, esta Juan o es Alfonso directamente con

Juan Pablo
Marcelo: No, es Alfonso con Juan Pablo

Carlos: Porque ahi esta mucho lo que esta lo que tu decias, la gestion de software y la

comunicacion, y las herramientas usadas

Marcelo: Exactamente, si, ahi estamos con una metodologia agil, obviamente, definimos
como 10 sprints, que faltan 2, y hay una daily, ahora por ejemplo en esta instancia ya no
es daily, es una weekly, ya no es daily. Nos estan pasando la version 14 de la aplicacion,
estamos ultimando detalles, pero si, usamos agile, con una daily, una weekly con una

demo day y bueno, si querés te cuento mas un poco esto de la ingenieria de software

Carlos: Dale
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Marcelo: El proceso definido, si, es agile, es un pseudo scrum, digamos, es una cosa
parecida, que tiene muchos elementos, weekly, daily, daily, weekly, demo day, y epic
estamos usando ahora. Que no se muy bien cual es la diferencia con la demo, creo que es
la epic directamente. Para Ingenieria de requerimientos, tuvimos una instancia inicial de
discovery que se paso a un disefio, que se usé figma, se prototipd, ahi se disefi6 todo, ahi
Alfonso que es el experto UX, lo que hizo fue generar todos los casos de uso digamos y
entonces ahi bueno, ensayar como quedarian, a grandes rasgos obviamente, y cuando eso
estuvo definido, ahi recién se paso ya a desarrollo. Pero esa fue una instancia inicial, y
después lo que ocurrié fue que revisando algunos casos de uso particularmente se esta
haciendo un re-Discovery de rever o redefinir un poco lo que ya se habia conversado, o
se habia definido, o ahondar algin detalle que en aquel momento quedé de gran nivel, y

en esta instancia se esta haciendo esos descubrimientos nuevos.

Carlos:Esa iteracion es algo de, estan aplicando alguna metodologia de lean startup o

algo de eso?

Marcelo: Ahi va, exacto, seria muy atrevido que estamos aplicando exactamente eso,

pero si
Carlos: Igual, es una guia, cada uno se adapta a las herramientas

Marcelo: A Jorge que es el que paga, se le crispan los nervios porque no sabe cuanto va
a gastar. Por supuesto me puso una cota y bueno por eso mas o menos estamos llegando
ahi, pero sin arrancar ese proceso creativo, casi es un proceso creativo de ir descubriendo
y redefiniendo, y nada, algunas cosas tuvimos que, por ejemplo, tenemos bien separado
el backend y el frontend, entonces en el backend, mejorar algunas cuestiones, por ejemplo
de mensajeria, para que se comporte mejor en toda una capa que le pusimos de mandarle
mensajes el dia 1, el dia 2, 3, 4, el dia 8, y asi ir separando en el dia, pero para lograr ese
engagement, pero bueno, todas esas cosas tuvimos que ir revisando y rehaciendo a medida

que pasabamos. Si, asi que totalmente aplica esa metodologia, Lean Startup.

La dificultad unicamente es que, hay un poco de chucho en cuanto a cuanta guita puede

Ilevar y por supuesto me quedo sin guita y me quedo colgado con el producto, que al final
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no es nada, no es ni chicha ni limonada, quedo en la mitad. Esa fue la principal dificultad

de la aplicacion

Carlos: La dificultad pregunta mas bien por los procesos, quizas sea una pregunta mas
para Alfonso. Todo eso que usaron, y cCOmo Se comunicaron, como extrajeron
informacion, que les costd, o sea, ustedes tomaron lo que les sirvid, pero también puede

haber traido una complicacion.

Marcelo: Si bueno, capaz que la complicacion es esa de algunas cosas tuvieron que
redefinirse o rehacerse incluso, lo que pasa es que nosotros veniamos del MVP. Algunas
cosas pensabamos que las ibamos a usar tal cual del MVP y capaz que no fue tan asi. Esa
seguramente sea una de las principales dificultades nada més, pero la verdad que estamos
muy contentos con ese proceso. De hecho, ayer justo hicimos una revisién a ver como
estaba, unaretro, y la verdad que, en ese aspecto, creemos que el proceso ha sido bastante
poderoso digamos, y como que se ajusto bastante a nosotros. Pero si estamos seguros de
que, gracias a una metodologia es que llegamos a donde llegamos. Sino hubiera sido bien

caotico.
Carlos: Bien, con lo de lean startup respondiste que es un proceso iterativo.

Marcelo: Si, exacto, y enriquecedor del producto y para incluso los que tienen que ir
validando. Porgue se van encontrando avances y avances, entonces bastante enriquecedor

en ese aspecto.

Eso consideran que influy6 bastante, también puede ser que nosotros tenemos a Alfonso,
gue Alfonso domina muy bien todo el proceso de, no sé, el mismo disefia wireframes,
entonces ya sabe la botoneria, la ubicacion en la pantalla, todas cuestiones de esa calafia,
entonces tenemos a alguien bastante experto en eso, entonces creemos que también es
una gran ayuda para el proceso en si mismo, no? O sea, si alguien puramente de desarrollo
se encuentra con alguien que te dice, me gustaria que hiciera algo mas o menos asi, y
Alfonso le da hasta demasiado a veces de definido, cosa que vienen algunos cambios, vos
decis, porque no repiensas capaz este boton, a nosotros capaz las mejores practicas nos
dicen que va mejor aca o alla. Entonces son enriquecedoras esas conversaciones también,

eso estd bueno.
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Carlos: Y consideraron la Ingenieria de Requerimientos, o sea, ¢sus actividades, como
algo asi puntual o simplemente se apoyaron en la metodologia agil e iban viendo cada
una de las etapas de las actividades? Por ejemplo, viste que este trabajo esta enfocado en
2 de las actividades, que son la elicitacion y la validacion, o sea, entre 5 0 6. O sea,
¢ustedes consideraron estructuralmente la Ingenieria de Requerimientos o simplemente

como un todo la Ingenieria de Software?

Marcelo: No, nosotros hicimos, ahi va, hicimos como dos grandes etapas, Si queriamos
trabajar bastante en los requerimientos, o sea, exactamente llegar a definir que features y
que casos de uso, y como llegar a dibujarlos, en el sentido que bueno, primera pantalla
esto, la 2da esto, etc. etc. Pero en una gran etapa donde ya sabiamos que ibamos a agotar
un tiempo, de que nos ibamos a trancar en lugar de avanzar. Y después, como que hicimos
un hibrido, la primera etapa donde se descubre la mayor cantidad de cosas, y la segunda
vamos a redefinir esos requerimientos ya puntualmente mirando y con la experiencia de
haber incluso desarrollado algunas partes, y cuando digo desarrollado quiero decir que se
lo presentaste a incluso a gente que nos viene ayudando en las pruebas, lo cual no es

menor ese tema. No es menor. Asi que nada, no se si eso responde tu pregunta

Carlos: Si, bastante bien, no se si nos daréa el tiempo para todas estas que tengo aca, pero
te las paso asi rapido y después en otro momento, si falta algo, en otro momento hacemos

una segunda ronda que seria muy cortita
Marcelo: Si, lo de las préacticas y las técnicas de elicitacion

Carlos: Esto es mas 0 menos como antes para los procesos, son cosas puntuales, podes
perfectamente haberlas aplicado sin mencionarlas, intuitivamente nomas, mi trabajo, es
decir, a lo que quiso decir es tal y tal cosa, entonces las describo a partir de la informacién

gue me das
Marcelo: Exactamente
Carlos: ¢Tu ubicas el concepto de Crowd y market-driven y todo eso?

Marcelo: No, justamente, es la parte que me gustaria que me explicaras, porque

seguramente aplicamos sin saber mucho de eso.
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Carlos: Eso también va de acuerdo con el estado de avance de la startup, del objetivo,
por ejemplo, en el caso de la otra empresa, es una red social, y el objetivo de ellos es tener
muchos usuarios, y ya el usuario aportaba para los requerimientos. Ese es el crowd, la
multitud, la cantidad de gente, una multitud de personas que estan aportando al producto
de diferentes maneras. Esta el crowdfunding, el crowdsourcing, etc. El crowdfunding
podria aqui considerarse amigos y familia. Es un concepto. Después el market-driven es
el tipo de producto, apuntan a un mercado y a partir de eso estan creando el producto. Si
consideramos eso Yy todas sus practicas accesorias o auxiliares, por asi decirlo, para extraer
los requerimientos, en este caso la elicitacion, pero también esta relacionado con la

validacion.

Marcelo: Qué bueno, si, ahora, ¢lo tengo que pensar desde el punto de vista de nuestros

usuarios o en el proceso donde yo llego a dejar el producto funcionando?

Carlos: Mira, por ejemplo, para lograr el producto se podrian haber usado herramientas
de estadisticas, datos provistos por redes sociales. Por ejemplo, yo voy a crear este

producto a partir de informacion de esta base de datos y cosas asi.

Marcelo: Ok, entendi, si, nosotros hicimos, invertimos un afio entero en investigar, y la
investigacién vino por varios lados, la primera, por ejemplo, accedimos a investigaciones
o reportes que habian hecho otros, por ejemplo, Alejandro Weinstein, que hizo un informe
buenisimo que era sobre pocket money, aca en Uruguay. Entonces accedimos a cuanto
era el promedio del dinero que un nifio tenia en el bolsillo, quien se lo daba, cual era el
principal origen de ese dinero, etc. Eso, por un lado, y por otro, habia informacion que
nosotros no encontramos en ningun lado, entonces nosotros salimos e hicimos encuestas,
aplicando métodos cientificos concretamente, ahi el cientifico es Roberto Balaguer, en
donde pudimos, mediante varias encuestas, cubrir varias dimensiones de nuestro producto
final, o, informacion que necesitabamos para tomar decisiones, si esto lo incluyo o no,
etc. Por ejemplo, el rango etario, lo terminamos de definir gracias a las encuestas y los
trabajos de campo con nifios, a partir de que edad, estaba tambien el factor psicologico.
Cuando deja de ser abstracto el concepto de dinero. Ahi hay otras cosas que entran en
juego, por ejemplo, un pibe de 5 afios de un cante te dice, dame 2 pesos y sabe lo que son
2, 5y 10 pesos. Y hay otros nifios en colegios, con avanzada edad, que no saben lo que

es una moneda de 10 pesos. Eso es increible, pero bueno, aparecieron todas esas gamas
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de cuestiones. Asi que, nos basamos bastante en métodos cientificos y encuestas
basicamente, pero en si, mucha investigacion para poder definir exactamente los casos de
uso que ibamos a estar incluyendo en la aplicacion. Asi que no se si eso entra en alguno

de estos métodos.
Carlos: Si, exactamente.
Marcelo: Bien, lo usamos sin saber

Carlos: También entra en el concepto de data-driven, junto con market-driven son dos
conceptos importantes que salen a partir del concepto de crowd, o se involucra con el
concepto de crowd. Manejo de datos, eso trae cierta informacion, vas a recibir un volumen
determinado de datos, lo vas a procesar a tu conveniencia, para extraer la informacién

que te es dtil, la informacion objetivo. Vas a tomar diferentes fuentes de datos, y extraer.

Marcelo: Y después otro que usamos fueron los focus group, tuvimos con padres,
tuvimos charlas y tiramos algunas pequefias encuestitas o formularios a WhatsApp de
padres de colegios, donde ahi hay mucha informacion de la linda y no tan linda. Eso
también lo usamos bastante, después otra cuestion también, como nuestro producto tiene
como quien dice dos patas. Uno es el usuario, y el otro es el que paga, el que paga es un
banco, o el usuario definitivamente cuando paga manda dinero entonces en la validacion
con las entidades financieras, también hubo mucha informacién que nos fue dada porque
charlamos mucho con la gente de marketing, entonces logramos que de repente nos
hicieran alguna opinidn o comentario, cosas que les gustaban, cosas que no les gustaba.
También habia que deshacer un poco la parte subjetiva, por ejemplo, en los cumpleafios
habia frases como, ah, no, un nifio, si no abre un regalo, no es un regalo. Entonces hay
como creencias y bagaje propios de cada uno, que jugaban en cada cuestion. Pero esos

métodos también sirvieron muchisimo para la definicion de features y del producto.

Carlos: Bueno, con eso mas o menos me dijiste que usaron casi todo lo que hay aca,

técnicas de creatividad, experimentos, reportes, técnicas de observacion, etc.
Marcelo: Si, filmamos los tests, por ejemplo, llegamos a hacer eso

Carlos: Bueno, es bastante profesional
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Marcelo: Si, es que tenemos a Alfonso que es re pro, entonces... Filmamos, de hecho, los
tests los haciamos de a dos, Roberto estaba con el nifio o Alfonso estaba con el nifio y yo
filmaba o nos cruzabamos los roles porque ellos obviamente, llendbamos un formulario
del test, donde no se daba nada de informacion, y eso también cambiaba, a algunos le
débamos y a otros no. Y bueno, para adelante, veo que ahi pregunta sobre técnicas para
futuro, cosas que nos trajimos de la incubadora esta, que nos llevaron una semana para
estados unidos, es la experimentacion. Es de cabecera hoy en dia experimentar y
rapidamente abortar un cambio y volver para atras o para otro, asi sucesivamente,
obviamente. Lo que vamos a hacer es en Uruguay tirar esta aplicacion y al no tener dinero
no va a haber demasiado riesgo, mas que la gente diga, nos gusta, 0 no nos gusta y
entonces vamos a tratar de ver si podemos incluso algunos features, como hacer al
liberarlos a cierto grupo de gente y no a todos, si gusta, si no gusta. O sea, vamos a estar

aplicando mucho esto, experimentar. En el mas sentido del emprendedor digamos.
Carlos:;Competidores? ¢Analizaron competidores?

Marcelo: Uno en Dinamarca, se llama Earnit, que acaba de ser comprada por una
empresa mas grande, lo cual nos da un buen indicio de que el producto puede gustar. Ese
es el principal, que hace basicamente lo mismo que nos imaginamos nosotros cuando lo
conocimos no podiamos creer, bromedbamos diciendo, hay un micréfono acé. El tema de
las tareas, el pago de las tareas, todo eso, asi que esa es la primera, que ahora cambid el
nombre, estoy en contacto con el CEO, y ahora en un par de semanas tengo una charla
para ver como le estd yendo. Y después hay otro en USA que maneja, que es para
adolescentes, no llega a los nifios, y es la mas cercana que hay después de Earnit, pero
después los otros son productos de bancos, como te comentaba. Y después otra que esta
buenisima, que, si bien es para nifios, el nifio no se involucra en nada, es para la educacion,
sale muy cara. Entonces, nada, nace un nifio y esta aplicacion ya termite ir como derivado
guita para ahi, etc. etc. Pero no tiene nada de ludico ni nada por el estilo y bueno, después
salio ahora un uruguayo de Miami a Mexico, un producto en México, que es de tarjetas
de debito para adolescentes, pero después el componente que hizo, la gran variacién, que
lo hizo después de haber largado nosotros, es un componente de educacion financiera.
Muchisimo de educacion financiera, pero arranca de 14 para adelante, digamos, nosotros

tampoco nos pisamos en rango etario.
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Carlos: O sea, después de charlar con ustedes dijo, a, voy a hacer algo asi, me gusto la
idea

Marcelo: Si, usted lo ha dicho, y me dijo, yo quiero todo el contenido de educacion
financiera, me encanta lo que hacen, quiero contenido exclusivo para mi, y tener el
derecho intelectual por si ustedes cierran. Te podés imaginar lo que le dije. No hace falta
aclarar mas nada. Algunas dificultades, si querés, bueno, lleva tiempo, lleva plata, nuestro
tiempo que es dinero, toda esta investigacion, y todos los métodos que aplicamos llevaron
tiempo, o sea, llevaron un afio, para decir, bueno, a partir de ahora empezamos a armar el
producto. Esta fue la ultima dificultad que encontramos, y bueno, después por supuesto,
entender y analizar muy bien la informacién y bueno, eso es parte de la informacién, parte

del conocimiento cientifico

Carlos: Esto, toda la investigacion, fue en el momento que arrancd la idea, y no fue que

hubo algo antes, y fue progresando paulatinamente.

Marcelo: Exactamente, asi fue, con la idea empez6 la investigacion, y cuando la
investigacion estuvo completa seguimos con el siguiente paso. Los primeros meses
estuvimos trabajando sin psicologo, hasta que llegamos Jorge y yo mano a mano, aca
estamos hablando de nifios y deberiamos tener minimo la validacion de un profesional.
De Espinel, Alejandro de Barbieri, Natalia Trenchi, Ariel Gold, no sé si los conoces a
todos, son todos salados. Nos entrevistamos con muchos de ellos, algunos nos prestaron
atencion, otros no, otros estaban muy ocupados. Y nos dijeron que hablaramos con
Balaguer, que ha sacado libros, se ha relacionado con la tecnologia, y bueno, hablamos
con él y le encanté el proyecto, dijo, voy a trabajar con ustedes, no para ustedes, y lo
hicimos socio. Y a partir de ahi definié todo un roadmap, un trabajo de investigacion, y
mientras tanto nosotros ibamos investigando competencia, investigando diferentes
actores, porque si nos imaginamos una aplicacion que sea multibanco supongo yo, de aca
el papa, soy socio en el Itau, entonces esta cuenta la abro en Itau, ahi empezamos a visitar

bancos, financieras etc. etc. mientras se desarrollaba la parte mas investigativa digamos.

Carlos: Yason las 6 y te tenias que ir

126



Marcelo: Si, me tengo que ir, hay una pregunta que estd muy buenay dice, considera que
la formacion de los fundadores o empleados, que tenga relacion con las técnicas usadas,
bueno, lo que te decia de Alfonso, gracias a su conocimiento que pudimos hacer muy
buen uso de ese modelo hibrido que te decia, de primero requerimientos y luego
requerimiento creativo, asi que esa parte estuvo muy buena. Revisa si querés lo que te

falte y terminamos marfiana.
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