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Ejemplo

Anexo

Un buen producto no es aquel que es mas disruptivo, original o
novedoso. Un buen producto es aquel que esté construido pory
para nuestro Usuario.

Para crear productos asi, hemos definido el siguiente manual que
te ayudard a pensar desde el usuario y asi resolver los problemas
reales de nuestros futuros clientes. El objetivo final pues de este
Itinerario es construir de una manera agil ideas de producto con
foco en nuestro Usuario para rapidamente testear con ellos y
comprender Si vamos por el buen camino o no.

“No existen buenos o malos
productos. Sino productos
que le importen o no a la
gente”



-
A. Objetivo



¢Cémo
hacer un
nuevo
producto
para...?

—
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[ob]
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Construir

Definicion
MPV



e
B. Antes de iniciar

Al salir de este Itinerario debemos haber podido
entender la idiosincrasia de nuestro usuario 0
cliente y haber podido definir una idea inicial que
podamas evaluar como posible proyecto a
desarrollar.

Construir algo “visual” de nuestra solucién es un
objetivo final para poder tener feedback real del
usuario asi como entender todo lo necesario para
hacerlo realidad.

ENTRADA
VAl'lvs
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1) MARCD DE TRABAJO

3) CONCEPTOD

2) DESAFIO0 DE DISERD
4) IMPLEMENTACION

MAPEAR EXPLORAR CONSTRUIR TESTEAR
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C. Itinerario

MAPEAR EXPLORAR TESTEAR

CLIENTE INVESTIGACION TECNICAS
/MERCADO 3. Entrevista Cualitativa 8. Brainstorming 11. Entrevista cualitativa
1. Stakeholders Maps 4. Foto/Video Etnografia
2. Persona ;

SINTESIS 9. Concept Sketch

5. Persona 10. Storyboard

6. Mapa de empatia

7.POV
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MAPEAR

¢Cual es mi cliente?

La identificacion del cliente o usuario final es fundamental para un

adecuado punto de partida 6ptimo. Debemos saber para quién

queremos idear soluciones, a quién debemos resolver un problema

que importe a alguien. De partida siempre hay varios o multiples

usuarios o clientes objetivo, debemos priorizar aquel de mayor

relevancia para el proyecto, el que mas nos puede ayudar a Reto
aprender o que resulte de mayor interés.

.Qué creo saber acerca de mi cliente?

Es necesario establecer hipttesis de partida sobre mi
cliente/usuario, en base a lo que ya conocemos o creemos
conocer. Se trata de presuposiciones entorno a nuestra personay
que vamos a utilizar como punto de partida, pero por validar en una
exploracion posterior.

Mapear



1. STAKEHOLDERS MAPS.

.........................................

Es un mapa mental de posibles grupos de interés
objetivo del proyecto priorizados segun su
implicacion/relevancia directa e indirecta sobre
nuestra empresa, proyecto o problema.

Primero, planeamos en el mapa todos aquellos
que podrian ser parte del posterior estudio; es
decir, todos aquellos relacionados con el
objetivo del proyecto. En base al contexto del
proyecto, vamos priorizandolos situando al
objeto principal de estudio y foco de trabajo en
el epicentro del mapa. A tal fin, podemos tomar
criterios para dibujar su posicionamiento en el
mapa, entre los que destacamos: la capacidad de
decisién, el impacto en cuentas resultadaos, el
dolor real, etc.

Visualizar todos los agentes que hay alrededor de
e, nuestro proyecto para mas tarde escoger un
[y : usuario sobre el que profundizar.

ACTOR
PRINCIPAL
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1. STAKEHOLDERS MAPS. Uso.

Tras visualizar todos los posibles grupos de

interés puestos de forma desordenada sobre . e,
. Ry 'l,'
el mapa, procedemos a categorizar los
mismos:
1. Poner en el centro el objeta de estudio, es “,
decir, aquellos grupos de mayor relevancia ¢

para el proyecto. Generalmente comenzamos
con uno de ellos.

2. Pondremos el resto de los entes/actores y
decidiremos cuan alejados estan de él.

ACTOR
PRINCIPAL

3. Recomendable que por cada tipologia de
sector 0 usuario usemos colores diferentes.

4. Esta herramienta nos ayuda a tomar
decisiones, asi como a visualizar donde
estamos actualmente y definir si el proyecto )
que queremos trabajar es el mas cercano o el ‘ e »

mas alejado... De nosotros depende. % . !
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2. PERSONA.

CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS / COMUNIDAD NECESIDADES /MOTIVACIONES

écudl es su edad?écémo es su familia? : éeusles son sus Necesidades / Motivaciones en el Momento / Escenario descrito? | - » )
Sl oe st aral? . . Consiste en la creacion de un arquetipo de
écon quién tiene més confianza?équién es la persona en la que se apoya? nuestro usuario target para tener una

i : ’ visualizacion mas personal y profunda acerca

de quién es.

; . : Sabre este canvas volcamos sus
motivaciones, contexto en el que vive,
: PERSONA ocupacion, preocupaciones y/o preferencias

Nombre

énuestro usuario es el tipico...? :5 SObI’E |a temét|ca a tratar

Definimos asi un personaje de sintesis que
nos ayuda a caracterizar y entender mejor a
nuestro usuario.

icudl es el Momento / Escenario donde le situamos?

- MOMENTO / ESCENARIO
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2. PERSONA. Uso.

CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS / COMUNIDAD NECESIDADES /MOTIVACIONES
écudles son sus Necesidades / Motivaciones en el Momento / Escenario descrito?

. écudl es suedad?icémo es su familia?

| écudl es sutrabajo?

 écudl es su nivel cultural?

| écon quién tiene mas confianza?équién es la persona en la que se apoya?

LI
astt iy,
o ’
+

-~ 1. Piensa en la primera persona que creas es tu

3 “ usuario y colocale un nombre. Importante: coloca la
“tipologia usuario”. Esto nos ayudara a visualizarlo
rapidamente.

£ como es su vida.
- Nombre
B énuestro usuario es el tipico...?

B

3. Coloca donde quieres situarlo. jimportante!
. 3 MOMENTO es el contexto. Ej. “La Alimentacion”
K ESCENARIO es el lugar fisico. Ej. “Restaurante”

PERSUNA 2. Describe como es este usuario y explica un poco

N
03
4!
R

"'l,,' i “\‘ )

tranttt 4. En base a la persona que has seleccionado y al

' : Momento/Escenario, coloca las Necesidades que
tiene y cuales crees que son sus Motivaciones.

écudl es el Momento / Escenario donde le situamos?

MOMENTO / ESCENARIO



EXPLORAR

¢Como es realmente mi cliente?

Tras definir en |a parte previa quién creemos que es nuestro
cliente, es hora de salir de nuestra zona de confort para
enfrentarnos a la realidad. Para ello, iremos a buscarlo y conocerlo
de primera mano para ver si realmente lo que pensabamos de él es
realidad.

.Qué necesita realmente mi cliente?

Acercarnos a nuestro usuario, hablar con él y observarlo nos
ayudard realmente a comprender sus necesidades y los mas
importante, entender el porqué de estas.

Para alinearnos todo el equipo, volcaremos y sintetizaremos toda
la informacion de manera visual para asi tener todos claro cuél es
el verdadero punto de dolor de nuestro cliente para posteriormente
arrancar la fase construccion con foco.

Explorar



3. ENTREVISTA CUALITATIVA.

I T e e T % . b
ENTREVISTA | équé has descubierto que no supieras? || équé crees que te falto por descubrir? GOUées - . T
‘ 3 3 P 3 Consiste en entrevistas individuales entre
s Lo i i 3 ; investigador y usuaria final con el objetivo de
| s 1 : profundizar y extraer informacion sobre sus
‘ : : 2 1 preferencias, actitudes y opiniones sobre el
objeto de estudio.
Modo usg
Trata de realizar la entrevista en el contexto
777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777 del usuario tratando en todo momento de
équé te ha impactado? : Después de la Entrevista, éddnde te : Cazar hlStOflaS . Pa_ra 8”0 haremos preguntas
: ‘ ; . gustaria profundizar? équé dudas te han : muy abiertas y del tipo: ;Como lo haces...?
; 1 : © ¢ quedado? : 4 e
R : i P : ¢Cuéntame tu dltima....?
USUARIO/CLIENTE 1 ; Objetivo
\ )Nombre/edad/profesin i P : . 1 .
| INivel cultural. : g . ; Entender en profundidad los habitos y creencias

- 3cudl essurelacién con el tema o trater? L de nuestro usuario en base a la temética de
‘ i i ‘ estudio para comprender las necesidades
latentes del mismo.
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3. ENTREVISTA CUALITATIVA. Uso.

ENTREVISTA équé has descubierto que no supieras? i1 équé crees que te falto por descubrir? :
: : : P ¢ 1. Delimitar el foco de la entrevista, asi como
1)Objetivos y limites del proyecto.

2)Descripcién del tema a tratar. ; P i tener un pequefio esbozo de la preguntas que
3)Preguntas a realizar. : queremos realizar.

2.Coloca aqui todo lo que no sabias y has
© descubierto después de la entrevista.

i 3.Coloca aqui en este blogue todo lo que veas
. que es relevante. Puedes que ya lo supieras,
* pero recomendamos ponerlo porque asi tomas

e G S esessees " més conciencia del mismo.

. équé te haimpactado? i | Después de la Entrevista, édonde te

: : | gtistaria profundizar? dqus dudss teh i ; L )
s : 5 F i o - 4.Coloca aqui alguna hipotesis que tenias en
e " ? ¢ . mente y nos has podido indagar mas o no ha

e 0

1)Nombre/edad/profesién : ! o 5.Si hubieran més entreViStaS, ¢dénde te
hlivel euttursl i . gustaria indagar mas?

3)écudl es su relacién con el tema a tratar?
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Es la recopilacion de informacion visual,

fotografias o videos, para su posterior anélisis.

Intentemos documentar TODO graficamente,
ya que esto nos va a ayudar en la posterior
fase de anélisis de datos. Es mas facil
catalogar imagenes, que palabras difusas.
Estarecoleccion de datos es de gran
relevancia, ya que es la que nos dara pie a un
mejor entendimiento de nuestro problema.
Cuanto méas investiguemos, mayor seré el
conocimiento de nuestro cliente/empresa. A
su vez, servira como documentacion a la que
podemas volver cada vez que lo necesitemas,
facilmente reconocible e inspiradora.

4. FOTO VIDEO / ETNOGRAFIA.

Entender en profundidad los habitos y
creencias de nuestro usuario en base a la
tematica de estudio para comprender las
necesidades latentes del mismo.

Pasos a seguir:

1. Determinar el espacio para la toma de
imagenes.

2. Disponer de autorizacién para grabacion.

3. Colocar una camara de video en el espacio
elegido para grabar un video 0 una camara que
realice fotos cada cierto tiempo.

4. Recoger y analizar la informacion.
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5. PERSONA.

CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS / COMUNIDAD NECESIDADES /MOTIVACIONES. © Py
écudl es su edad?écomo es su familia? : ceusles son sus Necesidades / Motivaciones en el Momento / Escenario descritc? | Qué : es? 3 .
P e S L ; Consiste en la creacion de un arquetipo de

écon quién tiene mas confianza?équién es la persona en la que se apoya?

nuestro usuario target para tener una
visualizacion mas personal y profunda acerca
de sobre quién es.

5 Tras hacer las entrevistas y las etnografias,
volveremos a la herramienta Persona que
realizamos en la fase de MAPEAR (que
: rellenamos con nuestras hipdtesis /
creencias) para ajustar méas a la realidad
nuestro usuario.

0bjetivo
Dejar atras a las suposiciones e hipotesis de
i : : nuestro usuario para visualizar realmente
icudl es el Momento / Escenario donde le situamos? como es nUBStFO personaje
MOMENTO / ESCENARIO i :

0

.
ot

.

PERSONA

Nombre
énuestro usuario es el tipico...?

Gy
i,
’
0
i, st
B

ot
0
RS
o
0

o

e,

e,

2, o
e, o
e, o

", e

.,
" »
' .
Tyt
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5. PERSONA. Uso.

CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS / COMUNIDAD § NECESIDADES /MOTIVACIONES
' écudles son sus Necesidades / Motivaciones en el Momento / Escenario descrito?

| ¢cudl es suedad?écdmo es su familia?

| cudles su trabajo?
. dcual es sunivel cultural?
| écon quién tiene méas confianza?équién es la persona en la que se apoya?

a9,
\“‘ "";
1. Piensa en la primera persona que creas es tu
&y () usuario y colocale un nombre. Es importante
o % colocar la "tipologia usuario”. Esto nos ayudara a
777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777 H z visualizarlo rapidamente.
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, E PERSUNA 2. Describe como es este usuario y explica un
= Nombre s . .
< énuestro usuario es el tipico..? :: poco como es su vida.
., 3. Coloca donde quieres situarlo.
iimportante!
"u,,, MOMENTO es el contexto. Ej. “La Alimentacion”
ey, (%) , - "
ESCENARIOQ es el lugar fisico. Ej. “Restaurante
4. Después de las entrevistas, ;qué méas
necesidades encontraste?
écudl es el Momento / Escenario donde le situamos? :
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6. MAPA DE EMPATIA.

El mapa de empatia es la sintesis de los
aspectos emocionales y racionales de nuestro
usuario. Una herramienta que ayuda a estudiar
y visualizar sus actos y sentimientos teniendo
en cuenta su punto de vista respecto al objeto
que estamos investigando.

Para meternos en la piel de nuestro personaje,
debemas responder a estas preguntas en base
al tema que tratamos:

¢Qué dice y piensa?

¢Qué hace y qué siente?

¢Qué ve y que oye?

Entender en profundidad a nuestro usuario,
para asi, mas tarde, dibujar su Customer

= P f = Journey y capturar necesidades profundas que
S U SOP— tengan sentido ser resueltas.
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6. MAPA DE EMPATIA. Uso.

SV RN NN R RN RN RN RN RN NN R RN R AR NN RN RN NN RN RN RN NE NN NN RN NNNRRNNNNNNy,
-

PIENSA

AR R RN R R R R R R R R R AR R R AR R R R R AR RN AR RN RN RN RN RN RN R RRRRERRRRRRRRRRRRRRTy,

DICE

QIRITTTTTRTN

(D

1. ;Qué dice nuestro usuario? Cosas que salgan
por su boca.

LR R RN RN RN EE RN R RN R R RN RN R R RN N RN RN RN RN RN RN RN NN R RN RN N NN RRE N RN RN NRRNRNNy,

SIENTE 2. En base alo que dice, ;qué crees que esta HABE

pensado?
3. Sobre lo que dice y piensa ¢;qué crees que hace J
para mitigar su dolor?

4. Sobre lo que hace, ;,como crees que se siente?

LR RN LR RN RNT NN RN TR RN
AN RN ERRRRR RN R RRRRR RN R RRRRI RN RRRInS

R R R R R R TR RN N PN PR R T I R LR R A R Y N NN NN RN R R R RN RN RN RN EEENENER R ERRRRRR R R AR R R R R rnnnnnnnnnnrnnt®

AREEE R R R R nnnnnny
MR LR R R O RN R R TN NRT A AN

AR TR R RN R RN N NN R R RN E RN N PR RN R TR IR RN PR RN RN R RN RN RN RN EERRRRE RN NN RN RRRRERRRERRRRRRRRRRRRRY

5. ;Qué esta viendo de su entorno? Es decir, ng ~ rrrerreereeere

SRR RN RN NN RN R RN R N RN R RN RN NN RN RN R RN RRRRRRRERERRRRRNE EE RN RN AR R RN R NN AR R RN R RN AR RN RN R AN RN N RRNRNRNNRANy,

UYE es una creencia, "el" lo ha visto. ;Que le lleva a VE
decir o a hacer?

B. ;Cuéles son los rumares que esta oyendo?
¢Qué pensamientos o sentimientos le despiertan?

ARERRIRRNRRRRR RN RN RR TR NRRInnnnnnr,

MR TR RO R R T TRRN T I

KU

NN TR RN NN R RN R R R R RN RN R R RN NN RN RN RN RN RN R RN NR NN RN RN RN R R nnrnnnnnnnas® F O E RN RN RN E R R RN R R IR R AR R RN NN RN R RN R RN RN RN RN RN RN R RN R RN RRRRRNRERRRRRRRRRRRRRY
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7. POV.

Un punto de vista (POV) es el planteamiento de

Necesidad s de usuari Insght Sorprendente . reto de disefio en una “exposicion del problema”
sEnE ¥ en base a la persona (usuario objeto) previa a la
ideacion.
P Coloca las necesidades que creas mas
USUARID : “ relevantes por orden de importancia para luego,
segln lo que plasmaste en el mapa de empatia,
o, B poner el porqué.

. . : Objetivo
Necesidad ¢ de usuario. : : Insight Sorprendente c.

. :::::::::::::1::'i:::::::::::::::::::::1‘1:;5 Entender y visualizar el porqué de sus
f necesidades para tener un punto final sobre el
que plantear soluciones coherentes.

Necesidad d de usuario. ; : Insight Sorprendente d.
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7. POV. Uso.

1. Coloca a tu usuario.

Necesidad a de usuario. Insight Sorprendente a.

2. Pon las cuatro necesidades mas
destacables que hayas observado y
coldcalas en importancia de mayor a

menor.

s,

,

3. Una vez puestas las necesidades, debes 3 USUARIU {  Bewibdbdeumeda ; PURHUE Insight Sorprendente b.
colocar el porqué. Cuanto mas detallado, L (VUL 0l I :
mas profundo sera para que no te quede s '

algo tan genérico. ”

.
2 8
. 8
. 13
I

Finalmente elige la principal, sobre la cual .
buscaremos soluciones: no podemos § Necesidad c de usuario.
resolverlas todas.

Insight Sorprendente c.

Necesidad d de usuario. Insight Sorprendente d.
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CONSTRUIR

¢Qué se te ocurre para solucionar el problema?
Nuestro principal objetivo es ser capaces de idear soluciones capaces de
responder al reto-necesidad que hemos considerado interesante solventar. Se
trata de estresar la capacidad creativa del equipo para generar ideas que vayan
algo més alla de lo convencional y den pie a soluciones de mayor nivel creativo y
no evidentes.

¢Cual es el concepto?

Una vez escogida la idea-solucion que nos parece mas optima es el momento de
aterrizarla en forma de concepto. Es decir, expresar las principales cualidades
de nuestro modelo de negocio, experiencia de cliente, servicio o producto, y
determinar lo que es, su significado e importancia.

¢Qué puedes construir para explicarselo a tu
cliente?

Para poder testar con el cliente nuestra solucion necesitamos poder ensefiarla o
comunicarla. Debemos ser capaces de transmitir nuestra idea con cierta
fidelidad para poder validar si lo ideado se entiende y tiene algun sentido para
nuestros potenciales clientes finales.

Construir




iLluvia de ideas! El objetivo es recoger el
maximo numero de ideas posibles sobre el reto
que nos planteamos.

Primero, definimos el problemay la persona
sobre la que se va a realizar el ejercicio.
Debemos focalizar y ser concisos para sacar el
maximo provecho de este ejercicio.

Podemos ayudarnos de post-its y rotuladores
para favorecer que las ideas se expliquen
brevemente y poderlas colgar en una pared o
panel. Buscamos que haya el maximo de
interaccion posible entre los asistentes; es
por eso que lo ideal es que la sesion se
desarrolle de pie.

Generar un aluvion de ideas que respondan a
nuestro planteamiento.
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9. CONCEPT SKETCH.

<

VIBRS,

oo - SCpooc

f bomepack . Book 84 }

- L~ S [ AVLMRTION
—=r ,;EEK)A NooeeER P

PEGC ITSTRATION

El primer paso para hacer una idea realidad es la
visualizacion de conceptos. Debemos plasmar

nuestras ideas con la ayuda de esbozos y dibujos
con el objetivo de conocer como funcionan en

) (===t

términos abstractos.

| ez | f] : —
=| m= U =
| ‘ E [zad) La regla basica que debemos recordar: una idea,
/ un dibujo. Es por ello que el primer reto es
Bloc- (FERTURE? [SThG e < = b o plasmar en un folio en blanco todas las ideas y
00K | i PPEN L = T —=- conceptos surgidos de una sesion.
3 = K . .
= 0= [ — [ T T Trabajamos con una imagen que represente los
a 3 j T = significados, objetivas y funcionamientos
= 0 - — — apoyados de diagramas, dibujos y alguna
\ =N explicacion escrita. No buscamos un alto grado
> > i — de desarrollo o definicion estética; el objetivo es
A Lo =y | ==

que cualquiera pueda dibujar su boceto.

Tener una primera aproximacion de nuestra idea
de manera tangible.

il

K

P
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10. STORYBOARD.

El Storyboard permite |a definicion de una
historia mediante pequenos dibujos que facilitan
concretar detalles que normalmente se pierden
al contar una idea oralmente.

;,Como se hace?

équé le duele a nuestro usuario en su dia a dia? | | écémo resuelve su dolor? L Nuestra solucién P 1. éCémo o utiiza? ilnspirémonos en los comics!

' : ] ; ; Cada cuadrado tiene una escena y puede estar
acompariado de un texto descriptive. El hilo
conductor de la historia facilitar hacer
comprensible nuestra idea de producto o servicio
a un publico que, de otra manera, no seria capaz
de visualizar lo que nosotros tenemos en la
mente.

Objetivo
Narrar nuestra idea en forma de guidn gréficoy

analizar de qué manera influye en la vida de
nuestro cliente.

écudles son los beneficios de nuestro usuario?
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10. STORYBOARD. Uso.

1. Cual es su dolor actual.
2. Cémo hace esta persona a dia de hoy.

3. Cuél es tu solucion, dime en un Tweet cuél
es la propuesta de Valor.

4. Describe en estas casillas cémo nuestro
usuario utiliza nuestra solucion.

5. Explica qué hemos hecho por él y qué
beneficios ha sacado
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TESTEAR

cLe resulta atil a tu cliente la soluciéon?
La primera hipGtesis a valorar es si nuestra solucion tiene sentido. Si le sirve a
alguien y de qué forma.

¢Coémo lo mejorarias?

Un feedback negativo o con criticas siempre es mas rico que uno en el que todo
parezca estar bien. El primero nos obliga a reflexionar sobre lo creado y a
mejorar el ajuste del problema-solucion.

Testear ¥ MPV
¢Qué necesito para hacer un MPV?

Tras incorporar las mejoras y haber escogido la solucion 6ptima, es momento de
decidir si se implementa lo construido por el equipo. En el Minimo Producto
Viable se definen las caracteristicas esenciales o core que deben definir nuestro
producto final. Se trata de una primera iteracién con la que arrancar el
desarrollo.



1. ENTREVISTA CUALITATIVA

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, _ OBSERVACIONES
ENTREVISTA ‘ - équé has descubierto que no supieras? équé crees que te falto por descubrir? : .
£ Obietivos ylimites del proyecto, f 3 3 Es una entrevista en donde mostramos al
B el usuario nuestra solucién para recoger las
3 3 ‘ 3 3 primeras impresiones de nuestra idea.
Tras haber disefiado nuestro concepto
realizaremos esta entrevista a 6/7 personas
‘ . parecidas a nuestro Target para lanzarle una
| équé te ha impactado? | iqué preguntas te gustaria hacer si : . .,
i | hubiera una préxima vez? serie de preguntas acorde a nuestra solucion.
- USUARIO/CLIENTE f : N o
Norbrofedsdfprafédidn : : Recoger y entender rapidamente qué piensa
2)Nivel cultural.

| Snudl ox s relaién consl tems atratar? ‘ ‘ nuestro usuario de nuestra idea .
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TI.ENTREVISTA CUALITATIVA

ENTREVISTA équé has descubierto que no supieras? ¢ &qué crees que te falto por descubrir?

‘ 1)Objetivos y limites del proyecto. 1. Delimitar el foco de la entrevista , asi
2)Descripcién del tema a tratar. : 3 P :como tener un pequefio esbozo de la
3)Preguntas a realizar. : : i :

preguntas que gueremos realizar.

2.Coloca aqui todo lo que no sabias y has
descubierto después de la entrevista.

3.Coloca aqui en este blogue todo lo que
veas que es relevante. Puedes que ya lo
supieras, pero recomendamos ponerlo porque
asi tomas méas conciencia del mismo.

équé te ha impactado? équé preguntas te gustaria hacer si
: . hubiera una proxima vez?

4.Coloca aqui alguna hipdtesis que tenias en
mente y nos has podido indagar mas o no ha

USUARIO/CLIENTE i

1)Nombre/edad/profesién

JNivel cultural. | ‘ E . 5.Si hubieran mas entrevistas, ;donde te
3)écudl es su relacion con el tema a tratar? gUStarl’a Indagar mé87
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Contexto del Ejemplo

Somos una empresa dedicada al

desarrollo de software relacionado con

los serious games (también llamados
"juegos formativos”, son juegos disenados
para un propdsito principal distinto del de

la pura diversién) y nos hemos dado cuenta
que podria ser interesante desarrollar un
nuevo producto o servicio aplicando nuestro
conocimiento al mundo de la 3a edad.

Podemos observar como la tendencia es
cada vez mas tener una poblacion enveje-
cida y que va teniendo poco a poco mayor
capacidad de uso tecnolégico. ;Como
podemos saber qué desarrollar que tenga
sentido en este entorno?
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D. Ejemplo. Fase de Mapear.

CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS / COMUNIDAD NECESIDADES /MOTIVACIONES
des | /

u familia? Necesid:

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn

&cusl es ol Momento / Escenario donds le situamos?

MOMENTO / ESCENARIO

1.Stakeholders Maps 2.Persona

Antes de ver soluciones, nos interesa poner el usuario o
cliente foco y en ocasiones como el ejemplo ver todos los
actores que creemos hay alrededor de una persona mayor
en relacion a la salud y los juegos. Esta foto nos permite
ver el "ecosistema” que hay en torno a nuestro usuario,

entendiendo posibles personas interesadas y participantes
de la solucion.

Sobre esta herramienta definimos cual creemaos sera o
nos gustaria que fuera nuestro cliente objetivo. Aqui
concretamos cuales son las necesidades que creemos
tiene nuestro usuario objetivo en relacién un
momento/escenario, en este caso respecto a la Salud.
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M

APS. Ejemplo.

CLIENTE Administracion
Terapeuta publica
/ educador

AL LLET TS
L 0,
%

Fundacion /
Asociaciones

Usuario / paciente
Persona mayor 70
= afnos
Familiares
directos

o
) S Centros de Dia
Enfermeros o
“, ~ cuidadores de dia
"0, \“‘
l““‘
77r,,"", ||‘l““‘
Prangupnpyunin?

.t
B



2. PERSONA. Ejemplo.

NECESIDADES /MOTIVACIONES

icudles son sus Necesidades / Motivaciones en el Momento / Escenario descrito?

CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS / COMUNIDAD

écudl es suedad?écédmo es su familia?

i leudles sutrabajo?

L e om 3 ”

. écuédl es sunivel cultural? Se apoya en su
hijo mayor.

| ¢con quién tiene més confianza?iquién es la persona en la que se apoya?

Necesidad de un
botdn rojo.

““'“nllll“-,“'"

] o
0

0

Los hijos lo
visitan los

domingos. Pedro
70 afios -
Jubilado/ Viudo B
"""""""""""""""" Acceso inmediato
a sus hijos.
A B A S B A A R G G BRSSP B e R A i S GBS Nombre :
énuestro usuario es el tipico...? =

K
s
o

.
'l
l""
ry
eyttt
écudl es el Momento / Escenario donde le situamos? i ;
H %

MOMENTO / ESCENARIO
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D. Ejemplo. Fase de Explorar.

0BSERVACIONES
ENTREVISTA iqué has descubierto que no supieras? iqué crees que te falto por descubrir?
I
I
I
I
I
£qué te haimpactado? Después de la Entrevista, dénde te
gustarfa profundizar? équé dudas te han
quedado?
USUARIO/CLIENTE
INombre/edad/profesién
2)Nivel cultural.
3)écudl es su relacién con el tema a tratar?
3.Entrevista Cualitativa 4.Foto Video / Etnografia
Para profundizar mas en nuestro usuario y no hablar desde la Ademas de hacer las entrevistas, es recomendable documentar
inventiva nuestro primer contacto fue con las entrevistas. Aqui todo a modo de fotografia; su rostro, su hogar, el lugar de la
realizamos 6-7 con un perfil parecido para “escuchar” y “entender” |nvest|ga(t:|on... ya gue estas nosday:cjdan postenom;ente a "
a nuestro cliente. Estas entrevistas nos ayudaron a quitarnos el pONEr rostro a nUestros usuarios de forma que nuestra empatia

. . hacia ellos es mayor.
mito de la gente ante mayor no usa las nuevas tecnologias. Y
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3. ENTREVISTA CUALITATIVA. Ejemplo.

ENTREVISTA équé has descubierto que no supieras? i dqué crees que te falto por descubrir?

1)Objetivos y limites del proyecto.
2)Descripcién del tema a tratar.
3)Preguntas a realizar.

Aparte de su
nieto, que relacion
tiene mas con
consolas

équé te ha impactado? Después de la Entrevista, (ddnde te
: i gustaria profundizar? {qué dudas te han
 quedado?

~ USUARIO/CLIENTE

1)Nombre/edad/profesién
2)Nivel cultural.

Por el sélo no juega,

pero con su nieto es

una herramienta de
comunicacion

iy w Consu
3)écudl es su relacién con o
sobrino juega
en la nintendo Entender mas
Wil el tema de

retos diarios
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4. FOTO VIDEO / ETNOGRAFIA. Ejemplo.
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D. Ejemplo. Fase de Explorar.

CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS / COMUNIDAD NECESIDADES /MOTIVACIONES

......................................................

PERSONA

NNNNN

P —
MOMENTO / ESCENARID

5.Persona

Tras las entrevistas y las etnografias valvimos a la
herramienta Persona para ahora rellenarla desde la
veracidad y no tanto desde “lo que creiamos
nosotros”. En este caso, tras hablar con las
personas mayores surgieron nuevas necesidades
que nosotros no habiamos contemplado. Ej:
"Necesidad de sentirse acompaiiado era su mayor
preocupacion, casi por encima de la Salud”

- OVE

- PIENSA

DICE :

- SIENTE

HACE

VE :

6.Mapa de empatia

Con el mapa de empatia nos pusimos en los
zapatos de nuestro usuario para comprender
realmente lo que era para él importante, en cuanto
a cuestiones de Salud se refiere.

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

7.POV

Una vez detectamos las necesidades, las
priorizamos para profundizar un poco masy
entender el porqué de esa “necesidad”. Es decir,
en vez de quedarnos en la superficie (“E/ usuario
necesita Salud...") quisimos entender los motivos.
“El usuario necesita Salud porque no quiere ser
una carga”. Aqui descubrimas algo muy importante
que no iba tanto de Salud de la persona mayor sino
que él lo que queria era mantenerse activo para no
molestar a su familia. Esa era su percepcian.
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5. PERSONA. Ejemplo.

~ CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS / COMUNIDAD

écudl es su edad?écdmo es su familia?

. dcudl es sutrabajo?

© écudles sunivel cultural?

| écon quién tiene mas confianza?équién es la persona en la que se apoya?

Se apoya en su
hijo mayor.

--":""""":"'-.,,
Los hijos lo
visitan los
domingos.

Pedro
70 afios
Jubilado/ Viudo

Nombre
¢nuestro usuario es el tipico...?

écudl es el Momento / Escenario donde le situamos?

MOMENTO / ESCENARIO

NECESIDADES /MOTIVACIONES

écudles son sus Necesidades / Motivaciones en el Momento / Escenario descrito?

Acceso inmediato

a sus hijos. Necesidad de un

boton rojo.

No preocuparse por
si le pasa algo.
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6. MAPA DE EMPATIA. Ejemplo.

“"desde que murié
Marta, la casa se
“nos vemos muy ha quedado muy

q poco (hijos)". vacia".®

|||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||

||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||

|||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||

||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||

Tiene conocidos de

su misma edad que

estan aprendiendo
informatica.

v,
||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||
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7. POV. Ejemplo.

SALUD

-Despueés de
una vida de
sacrificio, nadie
se ocupa de él.

AFECTO

e | T

PARTICIPACION

Necesidad c de usuario.

Necesidad d de usuario. : Insight Sorprendente d.
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D. Ejemplo. Fase de Construir.

Nt 1iChmoleutu?

8. Brainstorming 9. Concept Sketch 10. Storyboard
Teniendo a nuestro usuario identificado y Como primer esbozo de qué era la idea, pintamos Para contar nuestra idea a mado historia hicimos
entendiendo cuél era su problema real en cuanto a las 3 pantallas principales a modo que nos sirviera este Storyboard donde primero explicamos cual es
“Salud” se referia, realizamos una lluvia de ideas para construir algo visualmente de forma muy el dolor de nuestro usuario y como lo resolvia.
con foco a ese reto. Una de las ideas que mas rapida y barata. Para nuestra ides, lo que Mas tarde contabamas coéma el usuario utiliza
gusto fue "Foursquare Diario”, un juego con retos buscabamos comunicar era el tema de retos nuestra solucién a modo de vifietas.
geolocalizados conectado con toda la familia. puestos en el mapa alrededor de nuestro usuario.
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8. BRAINSTORMING. Ejemplo.

0ld
Tamagochi.
Juegos
compartido
T Nieto-abuelo.
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Reglas basicas:

Una conversacion cada vez.

Prevalece cantidad.

Construir también sobre las ideas de otros.
Promover las ideas alocadas.

Ser visuales.

Mantener el foco.

Aplazar el juicio. No blogueemos.




-

=1
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O
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QD QT
\ J
‘ “Foursquare diario
" son actividades “Geolocalizando
impulsadas por actividades que le

sus hijos de retos proponen la familia

“Esta todo el dia llamando a sus o "
diarios. .. a su padre..”

“ iente m lo en 7 . : ”
se siente muy solo en casa hijos para no sentirse solo

équé le duele a nuestro usuario en su dfa a dia? écdmo resuelve su dolor? Nuestra solucién 1. ¢Cémo lo utiliza?

i
g

ﬁ E ]
“Conforme las va cumpliendo, la

“Motivamos a paco a salir de su casa

“El tiene que ir chequeando una a “Todos los dias tiene una ruta familia le va animando a través del y en todo momento arropado por su
una las rutinas..” supervisadas por su familia..” wasap interno..” familia, esten donde esten”
2. ¢Cédmo lo utiliza? 3. éCémo lo utiliza? écémo resolvemos su problema? écudles son los beneficios de nuestro usuario?
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D. Ejemplo. Fase de Testear.

OBSERVACIONES
' ENTREVISTA : qué has descubierto que no supieras? { qué crees que te falto por descubrir?
‘ ecto. H
rata
équé te ha impactado? équé preguntas te gustaria hacer si

hubiera una préxima vez?

USUARIO/CLIENTE
)Nombre/edad/profesién
2)Nive al

3écu

relacién con el tema a tratar?

T1.Entrevista Cualitativa

Ya con nuestro primer prototipo en las manos
vamos a realizar entrevistas a nuestro usuario tipo
para recoger y entender rapidamente cémo ven
nuestra idea..
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1. ENTREVISTA CUALITATIVA. Ejemplo.

ENTREVISTA équé has descubierto que no supieras? i lquécrees quete falto por descubrir?

1)Objetivos y limites del proyecto.
2)Descripcién del tema a tratar.
3)Preguntas a realizar.

Comprender si
la solucion le
aporta valor

-¢Como utilizarias esta solucion en tu
dia a dia?

-cComo ves el tema de retos
geolocalizados? ) ; 5
*¢y lo de conectarte con la familia? équé te ha impactado? équé preguntas te gustaria hacer si
-cte seria fécil usarla? : : " hubiera una proxima vez?

Froantlll

1)Nombre/edad/profesion
2)Nivel cultural.
3)écudl es su relacién con el tema a tratar?

Mas que puntos,
¢qué impacté en
su salud tenia
hacer esos retos?
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E.ANEXO

Si has realizado con éxito el-anterior itinerario y
quieres fortalecer méas tu proyecto, profundiza con
las-herramientas-que tienes a continuacién.



-
E. ANEXO - Fortalece tu proyecto

MAPEAR EXPLORAR TESTEAR

COMPANIA PREPARACION
Diagnéstico de la Magueta Cartdn Matriz de feedback
industria Mockups )

TECNICAS

Test de usuario
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DIAGNOSTICO DE LA INDUSTRIA.

Es un ejercicio que consiste en el analisis del

7 bravasderess pertancia an i s do vl B FAVER N S - ————— estado de una industria en tiempo presente y
PR[]\IEE[][]RES o CLIENTES / COMPRADORES de manera visual. Su origen se encuentra en el
< i : ' : Analisis Porter de las cinco fuerzas, un modelo

estratégico elaborado por el ingeniero y
profesor Michael Porter de la Harvard Business
School en 1979.

2,Como se hace?

S S R R R R R E: :-é ............................................................. i Med|ante un d|agrama se eValua el |mpaCtO de
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, MQUMPE“PU&ESH iAo b las b fuerzas clave de la industria:
1.Competidores
2 Participantes

3.Clientes/compradores
4 Ofertas Sustitutivas
5. Proveedores

- OFERTAS SUSTITUTIVAS L PARTICIPANTES Objetivo

[ el oot s s pie e s S Pertcpantes Potenciaes uellos e soven on ol Morionte s punte de entr Visualizar nuestra posicion en el mercado asi
como posibles ambitos de actuacion futura;
nuevos roles de organizacion, oportunidades

y/0 amenazas.
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DIAGNOSTICO DE LA INDUSTRIA. Uso.

Quién esta ahi, cudles son los segmentos de mercado y cémo son, cémo evolucionan.

PROVEEDORES CLIENTES / COMPRADO

p I
JURT L R L LTy
v Yry
“
.

»
'll 5

o 1.Pon los actores principales ya existentes en el mercado.
Delimitamos y establecemos las entidades ya estan presentes

en el sector.

2. |dentificacion de los agentes claves que nos dan soporte y su
importancia en la cadena de valor de nuestra empresa con objeto
de comprender el poder que disponemas como entidad en una
negociacion (mayor pader proveedores, mayor poder negociacion).

CUMP TIDURES 3. Cuales son los segmentos de mercado y como son, como

ctores principales en el mercado ya existe o\, cignan. Delimitacion de la masa actual y sus
caracteristicas principales, intentando entender como se estan

e desarrollando.

% 4. Productos o servicios que pueden sustituirnos. Delimitacion

de toda oferta en el mercado que no siendo competidor directo

“, realiza una funcién que puede dar respuesta a nuestro segmento
de cliente de otra forma también valida para él.

e
7
.
.
., Y

-

"y, “‘|“
ettt
: : 5. Participantes potenciales: aquellos que se ven en el horizonte
a punto de entrar. Define posibles entidades que podrian entrar a
competir en nuestro segmento o sector de mercado. ;

OFERTAS SUSTITUTIVAS - o PARTICIPANTEYS

Ofertas Sustitutivas: productos o servicies que pueden sustituirnos.
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DIAGNOSTICO DE LA INDUSTRIA. Ejemplo.

Proveedores:su importancia en la cadena de valor.

'PHDVEEDURES |

Quién esta ahl, cuéles son los segmentos de mercado y cémo son, cémo evolucionan.

CLIENTES / GUMPRADURES

p TTTT
Ty 1y
i hay,

t,

4
%,
’,
4
0

Adultos con
padres a su
cargo
_______________________________________________________________________ -: Actores principales en el mercado ya existentes
"'., Empresas
FOUR Square % FIT Brain Trainer farmacéuticas
l""l
,.,,"’
Proyectos de e ST
gamificacion en :
salud E :

Ofertas Sustitutivas: productos o servicios que pueden sustituirnos.

PARTlClPANTES
Participantes potenciales: aquellos que se ven en el horizonte a punto de entrar.
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MAQUETA CARTON.

La primera conceptualizacién en 3D de nuestra
solucion. Un modelo réapido y facil elaborado
con cartulina o carton.

Para empezar a construir la maqueta, nos
podemas ayudar de bocetas que incluyan los
parametros para después dimensionarlo.

Las cartulinas, tijeras y pegamento seran
nuestras herramientas para dar forma al
modelo. Ademas, debemas tener en cuenta
realizar esta maquetacion en madulos para
poder incluir futuras modificaciones.

Hacer tangible y palpable nuestro concepto
para que sea mucho mas visual la idea. De esa
forma el feedback del usuario es méas real.
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Una buena maqueta de cartén es:
- Un elemento fisico que nos ayude a tocar
nuestra idea.
- Algo que podamos construir en minutos y que
su coste casi cero.

10,7, TI

I
g
5
>

En esta herramienta queremos “visualizar y tocar
la idea" no juzgando aun elementos estéticos.

Para tangibilizar rapidamente las ideas que se
nos habian ocurrido, realizamaos una serie moviles
en carton en donde las pantallas eran unos
post-its donde simulabamos la interaccion. Con
esto visualizamos de forma agil cuél era la idea
que creiamos iba a agradar mas al usuario.
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La primera conceptualizacién en 3D de nuestra
s ArHi - solucion. Un modelo rapido y facil elaborado
con cartulina o carton.

Para empezar a construir la maqueta, nos
podemos ayudar de bocetos que incluyan los
SENSA D! “ parametros para después dimensionarlo.

Las cartulinas, tijeras y pegamento seran
nuestras herramientas para dar forma al
modelo. Ademas, debemos tener en cuenta
realizar esta maquetacion en modulos para
CONTRASERA : 4 poder incluir futuras modificaciones.

CODIGO DE ACCESO

USUARIO

Hacer tangible y palpable nuestro concepto
para que sea mucho mas visual la idea. De esa
forma el feedback del usuario es méas real.
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essee Sketch =

T Con el Mockup lo qué queremos nuestra idea
parezca que existe. Para ello tenemos que
disefiar la estética final que nos gustaria para
nuestra solucion.

Para ello nos vamaos a ayudar de herramientas de
Disefio como Photoshop®, Sketche, Marvel®...

Una vez teniamos claro qué queriamos construir
de nuestra solucion “pusimas la piel” a nuestra
idea. Para optimizar el trabajo solo disefiamos
las pantallas principales para seguir validando
antes de desarrollar mas pantallas.

Con esta herramienta validamos si a nuestro
usuario le interesa nuestra idea, ya que es la
aproximacion mas real de la solucidn sin tener
que desarrollar mucho.

EMPEZAR

O La Casa Encendida

Nosotros
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MATRIZ DE FEEDBACK

= Cosas que més agradan al usuario. = Criticas constructivas que suman y aportan valor al

= resultado final

Recogida sistematica y ordenada de las
primeras impresiones de los usuarios que han
intervenido en el proceso de validacion/test de
nuestra idea/solucion. Mediante la matriz
obtenemos informacion del valor sobre las
ideas desarrolladas.

Hacemos una matriz dividida en cuatro
cuadrantes. En el primer cuadrante, indicamos
las cosas que mas han gustado al usuario. En
el segundo, las criticas constructivas que
suman y aportan valor al resultado final. En el
tercero, seleccionamos las preguntas que
surgen durante el test. Por Ultimo, las nuevas
ideas que hayan surgido.

Ordenar el feedback de nuestra idea.
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Preguntas que surgen durante el proceso. Nuevas ideas que hayan surgido de la original.
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MATRIZ DE FEEDBACK. Uso.
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Criticas constructivas que suman y aportan valor al
resultado final

Cosas que més agradan al usuario.
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1. Coloca la idea a estudiar.

2. Cosas que veas que han gustado al usuario.
3. Cosas que no le han gustado y porqué.

4. Qué no ha entendido de tu idea.

Preguntas que surgen durante el proceso. Nuevas ideas que hayan surgido de la original.
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5. Nuevas ideas o funcionalidades que le han
surgido al usuario.
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MATRIZ DE FEEDBACK. Ejemplo.
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= Cosas que mas agradan al usuario. = Criticas constructivas que suman y aportan valor al

= resultado final
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Que su familia
esté
pendiente de
él

RN R RN R R RN RN RN AL Y]
pErEERERERRRRRRRRRRND

GVET IR TR NIRRTy

TR TR RR NI R RR AR (R TRR R RT RN FRIE R R RN RN RN RN R R

-

PR R RN RN RN RN RN RN RN RN RN RN RN RN RTY) GUITER R IR RN R NI R R RN NN RN IR E R RN NI RRRRREINIT,
- N -

Nuevas ideas que hayan surgido de la original.

¢son hechos
por mi
familia?"

Preguntas que surgen durante el proceso.
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TEST DE USUARIO

Cumplio la tarea

correctamente?Si/No. £qué le ha gustado? équé NO le ha gustado? équé le ha sorprendido? équé le ha extrafiado? El ObjetiVO de eSta prueba es conocer Cf]mO el

| Teren ¥ ¥ 1 i ! | : usuario real interactUa con nuestro producto.

 ENTREVISTA | e |
Rl

© 3)Definicién de tareas. . .

i Definimos una prueba de ensayo y error.
Empezamos determinando métricas cualitativas
de fallo y éxito para trabajar puntos concretos en
la validacion con el usuario.

Buscamos que el analisis se produzca en un
contexto que sea lo mas real posible, con el
propdsito de registrar todos los problemas con

los que los usuarios se encuentran al usar
HVSHAF!E{P!'IEN Tt £7 nuestro producto.
e s vl
Lpeeeeeaan } ! : 1 1

Validar nuestro producto/servicio con nuestro
cliente/usuario. La informacion revelada y
contrastada es del tipo cuantitativo.
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TEST DE USUARIO. Uso.

éCumplio la tarea
correctamente?Si/No.

ENTREVISTA

1)Objetivos y limites del proyecto.
2)Descripcién del tema a tratar.
3)Definicién de tareas.

 USUARID/CLIENTE

1)Nombre/ edad /profesién.
2)Familia.

3)écudl es su nivel cultural?

4)équé es lo que le relaciona con la
tématica que vamos a abordar?

¢ Tarea2

 Tarea 3

 Tarea 4

¢ Tareas

COPYRIGHT 20216©.

PEN

SADORES DE IDEAS

iqué le ha gustado?

SL TODOSLOS DER

iqué NO le ha gustado?

EC

dqué le ha sorprendido? équé le ha extrafiado?

1. Describir al personaje y el contexto.

2. Colocar las tareas que quiere que haga en tu
solucion. (Pon las tareas a modo pregunta
usuario que no sean cuestiones técnicas).

3. Sicumplio la tarea.
4. Qué le ha gustado y qué no.

5. Sorprendido es algo que no esperaba de forma
positiva. En cambio, extrafiado es algo que no
esperaba en ese lugar con connotaciones
negativas.

HOS RESERVADOS



TEST DE USUARIO. Ejemplo.

éCumplio la tarea
correctamente?Si/No. iqué le ha gustado? équé NO le ha gustado? équé e ha sorprendido? équé le ha extrafiado?

ENTREVISTA

1)Objetivos y limites del proyecto.
2)Descripcion del tema a tratar.
3)Definicién de tareas.

Testeoy : Tarea2
Feedback de P
las funciones
principales
APP de juego /
retos

geolocalizados

 Tarea 3

 USUARID/CLIENTE

1)Nombre/ edad /profesién. Tarea 4
2)Familia. Lo

3)écudl es su nivel cultural?

4)équé es lo que le relaciona con la
tématica que vamos a abordar?

[ ' o
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¢Cémo
hacer un
nuevo
producto
para...?

S
©
D
=

Construir

Definicion
MPV



MAPEAR EXPLORAR TESTEAR

COMPANIA INVESTIGACION PREPARACION
Diagnéstico de la 3.Entrevista Cualitativa 9.Brainstorming Matriz de feedback *
industria * 4 Foto/Video Etnografia
TECNICAS
CLIENTE SINTESIS 10.Concept Sketch 12. Entrevista cualitativa
/MERCADO 5.Persona 11.Storyboard Test de usuario *
1.Stakeholders Maps 7. Mapa de empatia Maqueta Cart6n *
2.Persona 8.pPav Mockups *
FOCO Y COMPRENSION COMPRENSION REALIDAD MEJORA Y TANGIBILIDAD RECOGER FEEDBACK
PREVIA

* Herramientas para hacer més fuerte tu proceso
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Creacion
de producto

Itinerario 1

BIK©
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