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Resumen ejecutivo

En el presente trabajo tiene como objetivo satisfacer la necesidad del cliente iF
Valparaiso trabajando de manera conjunta en una solucion y mediante el proyecto memorias
multidisciplinarias de la UTFSM. El contexto del proyecto esta en la industria cowork, que
es una industria nueva que ha surgido en el siglo XXI. Se trabaja con una sucursal cowork
iF Valparaiso para digitalizar distintos procesos que actualmente no existen y no generan
informacién. Esta dificultad en la toma de decision no es el Unico problema sino también
estan en la busqueda de mejorar su modelo de negocios para aumentar sus ingresos de forma
sostenida. Para la realizacidn del proyecto se tomaron distintas fuentes entre ellas: encuestas
mundiales de los espacios cowork, base de datos del mercado del software, reportes del
ministerio de economia y entrevistas en los distintos procesos con el cliente y los coworkers.
El proyecto es tecnoldgico, donde se resolvera la problematica mediante un prototipo de una
plataforma web, para ello se trabaja con la metodologia lean startup que busca aprender
rdpidamente con procesos iterativos cortos (hipotesis, medicion y aprendizaje). Con el fin
de permitir la venta a un nuevo segmento y centralizar sus servicios actuales con un prototipo

de plataforma web.

Posteriormente a la metodologia se considera una entrada para la evaluacién econémica,
que se evalud con un horizonte de 5 afios, una tasa de descuento para el modelo CAPM de
10,07%, se generaron escenarios con diferentes tipos de financiamientos y tasa de
crecimiento. Los resultados de la evaluacion econdmica muestran altos niveles de
rentabilidad con una tasa de crecimiento de 0,028% Yy con capital propio la tasa interna de
retorno es de 29%, el valor actual neto (VAN) es de $ 14.646.458 pesos chilenos y cuya
inversion del proyecto es de 17.890.575.

Los resultados econdmicos indican que el proyecto es rentable, pero con ciertas
limitaciones que son caracteristicas de las plataformas web como penetrar al mercado
rapidamente y limitaciones de interfaz que quedan fuera del alcance del prototipo. También
existe un riesgo con los coworkers por posibles servicios externos a la plataforma por partes
de los espacios cowork. Aun asi, es un proyecto viable e incluso se puede postular a
financiamiento por CORFO, ya que han invertido en diversos espacios que Yy este proyecto

provocaria efectos sinérgicos.
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Introduccién

A medida que el tiempo avanza las personas, su trabajo, sus entornos y las tendencias
mundiales van cambiando, surgen mercados nuevos que antes no existian y era impensable
que existiesen. En este contexto una de las nuevas industrias que ha surgido ha sido los
“espacios cowork”, los cuales han penetrado el mercado mundial rapidamente con una alta
tasa de crecimiento y se estima que sigan creciendo, tanto su nacimiento y crecimiento se

deben a fendmenos de la globalizacion, tecnoldgicos y cambios econdémicos.

El Cowork es una evolucién de las oficinas virtuales, un espacio fisico donde sus
asociados trabajan en sus propios proyectos, sin embargo, en cada uno se crea una
comunidad donde se intercambian ideas, proyectos, conocimientos y, lo mas importante,
estan dispuestos a colaborar entre si. También, su verdadero valor de esta industria no esta
en el espacio fisico, que lo puede ofrecer una cafeteria u otro centro de reuniones, sino, en
la sinergia que se genera al participar en un ambiente multidisciplinario o especializado, el
cual, posee redes de contacto entre los emprendedores que permiten entregar mayor un
nimero de perspectivas a los proyectos que se desarrollan, asesoria a través de mentores
expertos y capacitaciones, igualmente, la opcion de trabajar y crear nuevos negocios con

mMas Socios.

Los gobiernos a partir del siglo pasado comenzaron a trabajar el desarrollo de sus
sociedades no solo desde el punto de vista de la revolucion industrial, los avances
tecnoldgicos o el aumento de los capitales econdmicos, también se trabajo desde el concepto
de capital humano (Calderén Zamora 2014) asi, cada vez se necesita mas trabajo en equipo
y lugares que permitan adquirir nuevas habilidades para adaptarse a un entorno dindmico.
Los emprendimientos estan fuertemente relacionados con la economia del pais, es por esto,
que el estado financia alrededor de 16% de los espacios cowork (EI Mercurio 2018),
aportando con un monto maximo de 214 millones de pesos chilenos a estos emprendimientos
(CORFO 2018).

Las nuevas generaciones de trabajadores vinculados con la tecnologia desde su

nacimiento y el incremento de emprendedores han aportado al beneficio de los espacios
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cowork incrementando sus ventas y mejorando su infraestructura de sus sucursales. Sin
embargo, muchos de estos espacios cowork son dificiles de contactar por medio de un canal
cibernético de compras, causando que los usuarios acceda al servicio producto de varias
barreras, tales como desconocimiento de los precios, servicios entregados y modalidades de
pago, tipo de ambiente, eventos proximos, entre otros. Entonces, dichas barreras no afectan
al cliente frecuente que conoce dicha sucursal, sino al cliente potencial (némade), el cual
estd en constante bldsqueda por un espacio cowork que cumpla con sus necesidades a un

nivel de redes de contacto, ambiente y precio.

La industria de los cowork esta en busca de nuevos modelos de negocios para aumentar
su rentabilidad actual. La relacién que posee con sus clientes es de forma directa a través
reuniones y exposiciones. Los usuarios o “clientes son los “coworkers” que poseen horarios
fijos y no establecidos, respecto a su ubicacion puede ser estatica o viajera en blsqueda

oportunidades segun su rubro.

Finalmente, los espacios estan en busqueda de nuevos modelos de negocios y sus fondos
se terminaran al corto mediano plazo, entonces, ¢podemos unir a todos los usuarios del
coworking forma eficaz a través de un canal comunicacion en los espacios cowork? y
¢desarrollar un modelo de negocio que proporcione valor para a los duefios de los espacios

cowork y a sus coworkers?.
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Problema de investigacion

A lo largo de la historia las personas han tenido que recorrer grandes distancias para
obtener recursos Yy tener informacién Gtil para su negocio, ademas de estar continuamente
evaluando cambios que afecten a sus proyecciones. Los recursos y la informacion siguen
siendo pilares importantes en este ambito aun con la globalizacién, que ha facilitado su
proceso eliminando en gran manera las barreras del espacio fisico por medio de las Tics.
Con la globalizacién, el entorno ha cambiado interviniendo diversas areas como: individual,
social y cultural, politica, econdmica, tecnoldgica, entre otras. Las empresas y las personas
estan bombardeadas constantemente de informacién sin relevancia que dificultan lograr a
cumplir sus objetivos, ademas del tiempo mal invertido al usar informacién errénea de
fuentes no verificada que no generan avances e inclusive provocan retroceso. Esto provoca
que las personas y sus negocios entren en un procesos entrépico con su entorno y
conllevando a la destruccion de la empresa a medida que el tiempo avanza por la
inadaptacion (Briscoe y Sadedin 2009). A pesar de que el conocimiento esté en accesible y
disponible en distintos lugares, se necesita direccidn para saber qué buscar y como aplicar la
teoria correctamente. La informacion es la clave para los procesos de aprendizaje que una
empresa necesita, su administracion es de suma importancia para su supervivencia y para su

crecimiento rapido en su mercado (Ries 2011).

Los fendmenos tecnoldgicos y econdmicos han provocado que existan los dolores
nombrados, que han sido suplidos por medio de los espacios cowork. Actualmente estos
espacios velan para disminuir las incertidumbre del mercado contribuyendo con flexibilidad,
agilidad, colaboracion entre las personas y minimizar la inversion de los emprendimientos
(King 2014).

El término coworking se definié el concepto como “working together as equals‘
(trabajar juntos como iguales), lo que contrasta con el “working together, yet separate*
(trabajar juntos, aunque separados) la forma de trabajar tradicional en 1994
(CoworkingSpain 2014). El primer espacio cowork nace en 2005 en San Francisco y en 2007

fue tendencia a nivel mundial en los buscadores de Google como palabra mas usada,
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posteriormente, el afio 2013 alcanz6 una cantidad de 3000 sucursales en el mundo con una
demandan de 100.000 coworkers (usuarios del espacio cowork). Actualmente la tasa de
crecimiento anual en promedio es de 24,2%, con 1,74 millones de espacios y se estima que
el afio 2022 hayan 5,1 millones de espacios segun la proyeccion (GCUC 2017).

El afio 2018 se desarrolld una encuesta global de la rentabilidad del coworking,
Participantes por grupos: espacios de coworking (Administradores): N = 1172, miembros de
coworking: N =591, espacios de coworking planeados / futuros: N = 116. Los participantes
restantes son antiguos miembros de coworking o personas que nunca han trabajado en un

espacio de coworking (Deskmag 2018).

El 36% de los encuestados procedia de Europa, el 35% de Norteamérica, el 13% de
Asia, el 8% de Sudamérica, el 4% de Africa y el 4% de Oceania (principalmente Australia).

e EI 96% de los participantes considera un valor importante la comunidad.

e EI 86% posee aumento de su red laboral y negocio.

e EI 76% tiene un aumento de su productividad.

e EI 86% percibe que vive en un ambiente de cooperacion.

e EI61% de los espacios obtiene sus ingresos del coworking.

e Un 10% obtiene su ingreso de arriendo de oficinas, eventos y salas de reunion.
e EI 40% de los espacios son rentables o perciben beneficios.

e Mas de la 50% de los espacios cowork tiene menos de un afio.

Cabe destacar que es una industria que posee una rentabilidad donde solo el 40% de sus
participantes perciben beneficios, también cabe destacar, que mas de la mitad de sus

integrantes han ingresado al corto plazo (menos de un afo).

Durante el transcurso del afio 2018 se ha trabajado a través del programa memoria
multidisciplinaria (PMM) junto con Mauricio Aros y Felipe Silva, estudiantes de ingenieria
civil electronica y telematica respectivamente. En este programa se aceptd el desafio del
cliente iF Valparaiso que consiste en resolver una problematica actual en los espacios

cowork.

12



El cliente iF posee fondos CORFO al igual que otros espacios cowork de la industria,
estan en busca de nuevos modelos de negocios, poseen un segmento objetivo potencial para
su siguiente modelo de negocio, el cual ningin cowork ha invertido. Aquel segmento
objetivo son coworkers nomades Yy clientes potenciales (usuarios del coworking), los cuales
no pueden hacer uso del servicio coworking debido a que usan el espacio en periodos cortos
(menores a 1 mes en la mayoria de los casos) y la modalidad de pago usada por las sucursales
es mensual lo que impide que puedan usar el servicio por horas, dias 0 semanas, ademas, de

la gran burocracia del proceso de ingreso antes que puedan usar el servicio.

En el verano del 2017 en las dependencias de iF Valparaiso percibieron un gran aumento
de la demanda por parte de los usuarios némades y este fendmeno se repitié en los meses de
verano del 2018. Estos usuarios que venian por periodos de 3 a 4 meses, con intencion de
trabajar en el cowork unas 3 veces por semana y algunas cuantas horas, se percataron con la
dificultad de que en el iF solo la venta del producto, pero en formato mensual al igual que
muchos otros espacios de Chile. El cliente iF tom0 iniciativas para esta situacion y poder
obtener utilidades al respecto, por ello, se comunicé con PMM de la UTFSM en la resolucién

de esta problematica.

El desafio del PMM consiste en codesarrollar con el cliente iF una solucion para esta
problematica. Por ello, a nacen varias preguntas que se seran las que se abordaran en este
proyecto de memoria. Iniciando con: ;cuales serian las variables que influirian entre los
espacios y sus usuarios?, también creacion de un prototipo de una plataforma web que
cumpla con las condiciones del desafios y la validaciones de su funcionalidad permitiendo
flexibilizar sus procesos burocraticos, ademas, generar una evaluacion financiera y de

generar una solucién que permita hacer uso de las tendencias
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Objetivos

Objetivo general
Crear, disefiar y validar un prototipo funcional de una plataforma web mediante la
metodologia lean startup y su evaluacién econémica para unir los usuarios nomades con los

espacios cowork junto a la participacion continua del iF Valparaiso.

Obijetivos especificos

o Identificar y analizar los requerimientos del iF Valparaiso para la
obtencion de las funcionalidades.

e  Comprobar y generar y las hip6tesis con el cliente iF para las distintas
funcionalidades a través de la metodologia lean startup.

e  Verificar funcionalidades mediante un prototipo funcional con clientes y
administradores.

e  Desarrollar la evaluacién econdmica del modelo de negocio asociado a la

plataforma web.
Antecedentes

Ecosistema y caracteristicas

Los espacios coworking son ecosistemas ricos en diversidad, creatividad, dinamismo y
poseen un grato clima para desarrollar las ideas, proyectos, emprendimientos, entre otros.
Para esto los espacios cuentan con lugares que son propios o arrendados, que disponen de
salas, auditorios, espacios libres, cafeterias, cajero automatico, entre otros servicios.
Ademaés, pueden ser publicos o privados, su entorno puede ser mas diverso o puede estar
orientado a ciertas industrias especificas. Algunas caracteristicas y relaciones relevantes

dentro los ecosistemas son:

Espacio: Pueden poseer salas de reuniones, espacios para talleres, direccion tributaria,
comercial y disefio, oficinas privadas y tutorias para habilidades estratégicas (ventas, legal,
estructura societaria, modelo de negocios) son parte de los servicios que entregan las

empresas dedicadas al Coworking.
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Flexibilidad horaria: No todas las empresas o emprendedores funcionan de la misma
forma, es por ello, que existen algunos cowork que permiten tener horarios adaptados en sus
clientes (coworkers), satisfaciendo aquella necesidad. En ciertos paises estan el coworking

flexible que funcionan 24 horas o segln su demanda (On demand).

Intercambio de ideas: EI Coworking crea las dependencias para el intercambio de
informacion y lo fomenta constantemente, ayuda a resolver problematicas o desarrollar un
proyecto en equipo. Todos los usuarios aprenden en sus respectivas areas y van

comprobando la informacion gque entregada como su fuente de forma cotidiana mutuamente.

Realizacidon de eventos: Los eventos son de distintas tematicas segun lo que vayan
requiriendo sus usuarios, asi también se puede solicitar su uso para exponer algunos hitos

relevantes de la empresa de los coworkers.

Contactos profesionales: Existen variedad de profesionales de diferentes industrias los
cuales dentro de las dependencias internas y entre los cowork, mejorando las redes de

contacto tanto a nivel laboral como social.

Asesoria Rapida y Gratuita: Coexisten redes de mentores expertos en diversos topicos
que pueden prestar servicios de capacitacion para resolver una problematica o simplemente

pedir un consejo.

Creatividad e instituciones: Existen dindmicas elaboradas por las sucursales para
incentivar la creatividad, de la misma forma a través de la ambientacion con el fin de otorgar
entornos que sean aptos para las necesidades de sus clientes y promuevan el dialogo entre
ellos. Debido a los contactos con diferentes instituciones muchos de los cowork poseen la
capacidad de vincular con otras instituciones publicas u ONG para guiar a los
emprendedores.

Dinamicas: Las relaciones que se forman dentro del recinto pueden ser muy diversas,
ya sea individual, en equipo, colectiva, entre otras. Estas dependen de las actividades que se
realicen, de sus necesidades, reuniones entre diferentes grupos para el intercambio de

informacion.
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Coworkers

Se definen como aquellos usuarios que participan dentro de las dependencias de los
espacios coworking, que se caracterizan por tener la necesidad de combatir algunas de las
nuevas barreras que han surgido a raiz de la globalizacidn, las cuales son: la excesiva
informacidn de su entorno, gran incertidumbre en los proyectos que desarrollan y la falta de

direccion antes y después de la planificacion.

Son caracterizados por 3 cualidades importantes: estar comprometidos con las cosas
que desarrollan, poseer inquietudes y motivacion, también colaboran con otras personas de
su alrededor. Algunos estan becados por fondos del estado al lanzar proyectos en CORFO,
SERCOTEC, entre otras. Los usuarios pueden ser estudiantes, emprendedores y/o empresas
(generalmente pymes).

iF Valparaiso
Proposito: en el desarrollo de este desafio, se ha trabaja con el cliente “iF Valparaiso

3iE” (iF) y se encuentran ubicado en Condell 1190, Valparaiso, Chile.

Generar oportunidades de cocreacion y colaboracién entre emprendedores, empresas,
centro de investigacion de universidades, organismos del estado y ONG con un compromiso
con la innovacion con el fin de reunir un sistema con diversidad, talento y creatividad de la

region de Valparaiso (iF 2017).

iF Valparaiso 3IE es el lugar que permite que distintas organizaciones con sentido de
innovacion trabajen juntas, se potencien y crezcan; siendo apoyados por un equipo de
profesionales que representa la fusion de lo mejor del Instituto 3iE de la UTFSM e iF Chile,
buscando juntos generar un aporte al pais trabajando en proyectos innovadores con
potencialidades para cambiar la realidad de Chile y el mundo (iF 2017).

Misidn: Entregar a los emprendedores de oportunidades para que logren dar valor a sus
ideas y potenciar sus negocios. Ofrecen a las organizaciones soluciones para integrarlos al

mundo de la innovacion (iF 2017).

Valores: Cocreacion, innovacion y conciencia
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Programa de memorias multidisciplinarias

La UTFSM ha manifestado a través de sus planes de desarrollo y ejes estratégicos, la
importancia de la formacion de los estudiantes en competencias transversales, el fomento de
la innovacion, el emprendimiento y la vinculacion con la industria. Es por esto por lo que
surge en la UTFSM el proyecto de Memorias Multidisciplinarias (PMM) que propone
impulsar el desarrollo de una nueva industria tecnoldgica a través de un programa de
formacion para la creacion sistematica, sustentabilidad de productos de innovaciéon y

emprendimientos ligados a tecnologia.

El programa de Memorias Multidisciplinarias (PMM) forma parte del Pilar 1 del
programa Ingenieria 2030, siempre con el objetivo de integrar las diversas especialidades
impartidas dentro de la Institucién, permitiendo dar solucién a problematicas planteadas por

distintas empresas e instituciones a nivel nacional.

La iniciativa busca que la participacion una los conocimientos y habilidades de alumnos
de distintas carreras, los que deberan trabajar para lograr la solucion a desafios trazado por

el medio.

Equipo

La dindmica el equipo se compone por los profesores y los alumnos, el equipo se centra
en la probleméatica como foco principal y una solucién que satisfaga las necesidades del
cliente iF (Tabla 1 Participantes del proyecto PMM), para ello, el PMM gestiona repetidas
reuniones con el iF y el equipo a cargo del proyecto. La intencidn de estas instancias es
codesarrollar una solucion de forma personalizada al cliente entregando un producto a su
medida. A continuacion, se presenta una tabla con los actores que forman parte del proyecto

de la memoria multidisciplinaria.

Tabla 1 Participantes del proyecto PMM

Cargo Nombres Rol y/o responsabilidad

Cliente en
iF Valparaiso

Constanza
Fuentealba

Presentacion de la problematica conociendo su
contexto y los usuarios, también, mostro las
necesidades gque dieron inicio al desafio.

Estudiantes
de ingenieria

Marcelo Aros 'y
Felipe Silva

Codesarrolladores de la solucion a nivel técnico
(Disefio del sistema, bases de datos, programacion
de frontend y backend, entre otros).
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Profesor Gonzalo Améstica Apoyo en direccion tactica y estratégica de la
solucion, en las areas de negocio, econémica y
financiera. Es uno de los profesores guia del equipo,
ya que, cada alumno posee su respectivo profesor
guia.

Fuente: Programa de memorias multidisciplinarias (PMM).

Desafio iF

Los requerimientos consisten en realizar una plataforma online o aplicacion movil para
que emprendedores potenciales satisfaciendo la necesidad del cliente iF. El desafio consiste
en generar canales de comunicacién mediante una pagina web o aplicacion Android, mostrar
la cartera de productos y administracion de la sucursal. EI canal se basaria principalmente a
través de un sistema electronico permitiendo el acceso a dicha sucursal. Mostrar el contenido
de la cartera de productos entre ellos los productos y eventos de la sucursal. Finalmente,
entorno a la administracion se procura que se puedan gestionar los productos y promociones

y los eventos.
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Marco teérico

¢ Qué son las metodologias agiles?

Por definicion, las metodologias agiles son aquellas que permiten adaptar la forma de
trabajo a las condiciones del proyecto, consiguiendo flexibilidad e inmediatez en la respuesta
para amoldar el proyecto y su desarrollo a las circunstancias especificas del entorno.

Una ventaja relevante de este tipo de metodologia es que permite mejorar la motivacion
del equipo manteniendo un compromiso constante durante el desarrollo del proyecto. A su
vez, otorga que los participantes puedan conocer el estado actual de los avances
mesuradamente, también ayuda a que los integrantes puedan aportar ideas en los distintos
procesos Yy etapas del proyecto facilitando la toma de decisiones. Finalmente, estas ventajas

impactan obteniendo mejores resultados finales.

Scrum

La metodologia se basada en la elaboracion, correccién de las ideas y en el rapido
desarrollo de problemas complejos generalmente orientado a “software” facilitando su
aplicacion y obteniendo resultados eficientes, ademas, permite que las personas trabajen en
niveles horizontales mas que jerarquicos, en la cual, se reparten roles de trabajo al igual que
un juego de mesa. La metodologia permite desenredar ciclos complejos de desarrollo al
redefinir objetivos finales durante el ciclo del proyecto, al tener grandes interacciones con
distintos participantes clientes, desarrolladores, usuarios se obtiene un producto atractivo

para el mercado en la mayoria de las veces.
Roles

Scrum Master: La persona a cargo no tiene ningun tipo de direccion ni de liderazgo en
el proyecto, su deber es supervisar el proceso de scrum, no controla los resultados del
producto en si. También su labor es velar que los miembros del equipo se comuniquen en
las iteraciones diarias, eliminar el ruido externo y actla como protector de posibles

perturbaciones del proyecto.

Product Owner: Es aquel rol que alinea los objetivos con las actividades que se estan

Ilevando a cabo, también de realizar posibles cambios en los objetivos cuando se aprenda
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informacidn nueva de su cliente o el contexto del producto que no estaba al inicio. Debe

velar por el cumplimiento de su meta y analizar situaciones de riesgo.

Team Member: Los equipos se juntan cada dia para discutir de distintas areas de su
trabajo para poder identificar problemas que impidan el avance. La metodologia funciona

mejor en equipos pequefios dentro de un mismo entorno para centrarse en un solo proyecto.

Algunas ventajas de la metodologia es que facilita la comunicacion y la creatividad,
como los resultados con iteraciones de ciclos cortos. También deben generar reportes de
avances cada dos semanas a un mes los cuales son llamados “sprints”, al poseer estos avances

simplifican considerablemente la carga como otras metodologias.

El marco adaptable del proyecto permite a los equipos agiles trabajar con flexibilidad
Optima y resumir la idea de "agilidad". A veces, los equipos deben improvisar sus sistemas
y protocolos mientras trabajan, debido a objetivos y resultados definidos de manera

aproximada.

Adaptive Project Framework (APF)
Es otra metodologia &gil que se adapta mejor para los problemas que se necesiten crear
productos de distintos tamafios. Es aplicado en la mayoria del caso para proyectos con

personas gue no requieran instrucciones marcadas para la confeccion de los productos.

La AFP permite a los equipos agiles trabajar con flexibilidad éptima y resumir la idea
de "agilidad". A veces, los equipos deben improvisar sus sistemas y protocolos mientras

trabajan, debido a objetivos y resultados definidos de manera aproximada.

En este modelo, se genera un ambiente donde los clientes y el equipo desarrollador
trabajan de manera conjunta detallando juntos exactamente las caracteristicas y
funcionalidades que se requieren. Finamente, el desarrollo es gradual donde se presenta un
prototipo con algunos avances mas relevantes de la lista total que los clientes hayan

solicitado y a medida que avanza el tiempo se van completando las siguientes.
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Definicion de startup

Esta definicion es de suma importancia para la memoria, basicamente, los startups son
organizaciones que desarrollan nuevos productos. Se entiende por startup a pequefias nuevas
empresas generalmente, pero también se puede aplicar a partes de empresas establecidas que
estan tratando de abrir nuevos caminos para dar un impulso a una desaceleracion del
crecimiento en los ingresos. Desde la filosofia de lean startup, especialmente desde las ideas
y el aprendizaje se generan como resultado de probar las versiones minimas viables del
producto con métricas relevantes. Aplicando esta filosofia, las startups pueden iniciarse o
desarrollarse a través de productos que se adaptan a los mercados objetivos, por eso se usara

como sinénimo en muchas ocasiones con el producto a desarrollar (Ries 2011).

Justificacion del método lean startup

La base del método lean startup radica en crear el producto que el cliente necesita y por
el que esta dispuesto a pagar, usando la cantidad minima de recursos. EI problema de muchos
emprendimiento es que crean un plan de negocios, consiguen la finalizacion, desarrollan el
producto y sélo después de crearlo y lanzarlo al mercado obtienen la retroalimentacién de
los clientes, en ese momento, es cuando se genera el aprendizaje y no era necesario tener

todas las funcionalidad cubiertas para poder validar con el cliente (Ries 2011).

Lean startup es una metodologia agil enfocada en la experimentacion que permite a los
productos estar mejor direccionados, de modo que, puedan tener mas valor percibido y
cumpliendo con sus objetivos o incluso cambiarlos rapidamente con el fin de aprender y

reconcentrar todos los esfuerzos alcanzando una mayor aceptacion y crecimiento.

La metodologia lean startup se suele usar en proyecto tecnoldgicos minimizando la
inversion al aprender, también los tiempos de desarrollo, lo cual es conveniente para el
contexto del desafio porque es necesario suplir necesitados e identificarlas lo antes posible

para finalmente tener un resultado que satisfaga los requerimientos con el cliente.

21



Metodologia lean startup
La metodologia se centra en un circulo de 3 pasos deben recorrer en el menor tiempo
posible y con la minima inversion. Se comienza por crear un producto, se miden los

resultados y se aprende.

lustracion 1 Proceso de aprendizaje lean startup

APRENDER

-
LT

Fuente: Lean startup (Eric Ries).

Construir: cuando se lanza el startup o un producto bajo escenario de incertidumbre,
no se cuenta con los suficientes datos como para crear un producto ajustados a las
necesidades del cliente, por eso, lo ideal es crear un producto viable minimo (PMV). Este
producto debe ser una version con las funcionalidades minimas que permitan recoger la

maxima cantidad de aprendizaje validado acerca de los clientes.

Medir: el mayor reto en esta fase es medir como responden los consumidores y a partir

de esos datos, tomar decisiones apropiadas.

Aprender: el circuito del proceso lean startup permite, sobre todo, aprender si es viable

el producto, seguir perseverando en el caso que las decisiones sean las aceptadas por el
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cliente, o del contrario, pivotear, es decir, reajustar sustancialmente las ideas que no estan

funcionando.

Etapas de la metodologia:

El circuito de crear, medir y aprender es el nlcleo central metodologia lean startup. En
la creacion de productos se mide los resultados y se aprende de ellos. En otras palabras, es
un proceso iterativo de transformacion de ideas en productos, medicion de la reaccién y el
comportamiento de los clientes frente a los productos y el aprendizaje que se puede tomar

en una accion de perseverar o de pivotear. Este proceso se repite de forma continuada.

La secuencia de inicia con el primer elemento indispensable en el planteamiento del
negocio: las hipdtesis, que no son sino las suposiciones sobre las que el emprendedor
fundamenta la viabilidad de sus ideas, para comprobar dichas hipoétesis, el emprendedor se
ayudara de un PMV con el gque experimentara, sobre todo, aprendera de su publico objetivo
cuanta aceptacion tiene su oferta. Pero para que este aprendizaje sea riguroso y
fundamentado, es indispensable medirlo y como consecuencia, tomar decisiones oportunas
que implicardn correcciones sobre las hipdtesis iniciales, reestructurando el modelo de
negocio lo cual se denominara pivotear. Si por el contrario los datos aconsejan persistir, la
interaccidn continuara con la creacion de versiones incrementales que se puedan ir validando

desde a experiencia con el cliente (Ries 2011).

El objetivo principal de esta metodologia es de tener aprendizaje validado, saber qué
elementos de la estrategia funcionan y conocer qué es lo que quiere el consumidor. Este

aprendizaje servira para medir le progreso del producto.
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lustracién 2 Proceso lean startup
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Fuente: Lean startup (Eric Ries).

Hipotesis:

El autor del libro dice que se debe iniciar con las hip6tesis, nacen primeramente de las
suposiciones o de la intuicién esperando que la idea tendré éxito, de lo contrario no valdria
la pena el esfuerzo ni los recursos. También menciona que no todas las ideas son exitosas,
sino una baja tasa triunfa. Lo dificil de emprender cualquier proyecto, sobre todo cuando es
algo innovador, es la incertidumbre que conlleva. Los proyectos se plantean sobre la base de
una serie de suposiciones y asunciones de hechos no probados, se llaman a estas hipotesis,
cabe destacar la importancia que estos de verifiquen antes del lanzamiento de un futuro

negocio para asi no desperdiciar tiempo ni recursos (Ries 2011).

Para la creacion de un producto con perspectiva de negocios se recomienda crear una
modelo de negocio usando “Canvas o Lean Canvas”, con el fin de situar algunas hipotesis
en el modelo de negocio y que sean més evidentes. De este modo, esta herramienta permite

testear las hipotesis mas arriesgadas que influyen en la viabilidad del negocio, por eso el
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autor afirma que: “siga esta herramienta o cualquier otra, los creadores del negocio necesitan
transformar las hip6tesis o los supuestos en hechos lo mas répido posible, saliendo a la calle,
generar expeditas y constantes reuniones con los clientes, preguntando a los clientes si las
hipdtesis son correctas y cambiar rapidamente aquellas que estuvieran equivocadas” (Ries
2011).

Producto minimo viable

En el libro lean startup se menciona que la mejor forma de validar de las hipétesis es a
través de la construccion de un producto minimo viable (PMV), que viene a ser la version
del producto que permite dar la vuelta entera del circuito de crear, medir y aprender, con un
minimo esfuerzo y en un minimo de tiempo. EI PMV es una de la técnica mas importante de
la metodologia lean startup, que Eric Ries define como “la version de un nuevo producto que
permite al equipo recoger la maxima cantidad de aprendizaje validado, acerca de sus clientes,

con el minimo esfuerzo” (Ries 2011, 91).

Otra definicion del PMV: es una sintesis concisa del conjunto mas pequefio posible de
caracteristicas que podrian funcionar como un producto resolviendo al menos el problema

central y demostrando el valor del producto frente al mercado.

Pivotear o perseverar

Luego de haber generado las hipétesis, medido a través del cliente y testeado el PMV,
se llega a un punto crucial para el futuro del producto o de la startup, el autor Eric Ries
menciona en su libro que debe realizar la siguiente pregunta: ¢se estan haciendo progresos
suficientes como para creer que la hipotesis es correcta o se debe hacer un cambio
importante?, a este cambio Ilamamos pivote, es una correccion estructurada bésica sobre el

producto, la estrategia y sobre el motor de crecimiento (Ries 2011, 167).

Prosigue, un pivote requiere mantener una base sélida en los que se ha aprendido a
través de la experimentacion hasta ese momento, mientras se realiza un cambo fundamental
en la estrategia para buscar un mayor aprendizaje validado. Un pivote se puede ilustrar en el
modelo de negocio de Osterwalder y Pigneur (Canvas), cambiando la estructura de ingresos,
canales, recursos claves, segmentacion, relacion con el cliente, propuesta de valor cualquiera

0 varios componentes de aquel modelo.
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Muchos son los factores que pueden influir ir en un negocio para que no funcione, pero
¢cuéndo se deberia pivotear?, el autor relata cuando se quiera dar un nuevo giro al negocio
para no quedarse estancado consumiendo los recursos, mientras el producto corre peligro de
no crecer o incluso morir. Un ejemplo: cuando el cliente no aprecie la propuesta de valor,
debido a que no es correcta la segmentacion o el canal no es el adecuado e inclusive puede
que le gusten todas las caracteristicas del producto, pero aun asi no esta dispuesto a pagar
por este. Es por ello, que se debe tener un pie firme en la base sélida y otro en la especulacion.

Finalizando, se podria afirmar que el pivote corresponde a la necesidad de ser
productivo e implica replantearse lo que se venido haciendo en el negocio para encontrar
una direccion mas positiva, lo que importante es haber aprendido a tiempo y sin abandonar
el producto, con un pie anclado para saber dar la siguiente direccion. Cuando los datos que
se van obteniendo aconsejan persistir, se continda con la creacion en versiones incrementales

el producto o servicio gque la experiencia de cliente irad validado (Ries 2011).
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Metodologia

Este topico se presenta las etapas del desarrollo de forma méas esquematica con el fin de
aclarecer la importancia de cada una de las secciones, sin entrar en detalles debido a que se
veran en el siguiente capitulo y mostrar las distintas herramientas que se utilizaran para

generar los resultados.

Se ha decidido trabajar con la metodologia lean startup, ya que, es una metodologia que
permite entregar resultados rdpidos, a bajo costo y se suele usar en los proyectos de
desarrollo tecnologicos. A continuacion, se presenta un diagrama de proceso con las etapas

de como se aplicara la metodologia.

lustracion 3 Diagrama general

5.
Validacion 2.
de Hipotesis
; plataforma
1. Estudio de 6. Evaluacion
mercado y LEAN - economica
diagnostico STARTUP .
3.
4. Mejoras Validacion

mockups

Fuente: Lean startup (Eric Ries) y Autor.

En primera instancia se presentara el diagnéstico de la situacion actual, dentro de este
diagnostico se mencionara los participantes de este entorno, las tendencias globales que
también repercuten en Chile. Esta etapa preliminar es de gran importancia para entender la
centralidad de la causa del problema, asi también, entender que cuales serian las restricciones
para posibles hipotesis. En la cual se llevara a cabo mediante el uso de reuniones con el
cliente iF para corroborar la informacién expuestas por ellos mismo al inicio del desafio,
ademas, se utilizara encuestas del mercado global como del argentino para analizar las

tendencias.
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En la etapa de las hipotesis la cual iniciara con los requerimientos del cliente y las
funcionalidades claves para cumplir con la solicitud, la creacion de la primera version del
modelo de negocio (V1) a través de la herramienta “lean canvas™ y la creacion de la primera

interfaz a través de un mockup.

La validacion comienza una vez esta creado el mockup con el fin de poder evaluar las
funcionalidades y la interfaz de la futura pagina web. La forma en qué se medira la validacién
sera mediante una entrevista con el fin de obtener la mayor informacion, el objetivo es
preguntar acerca de las funcionalidades y la experiencia del uso, ademas profundizar sobre

sus mismas respuestas para averiguar otras posibles mejoras.

En la siguiente etapa de PVM se realizara la segunda version del modelo de negocio
(V2), una vez generado la validacion de los mockups se crea el PMV a través de la
plataforma web, junto con los ingenieros desarrolladores se trabajara en la elaboracién de la
base de datos, backend y frontend, también se pretende que el usuario (coworkers) pueda

interactuar con la pagina Web generando una experiencia cercana a un producto terminado.

La validacion de la plataforma web, se realizard con una simulacién funcional y de
experiencia de usuarios, se llevara a cabo en las dependencias de la UTFSM con los alumnos
para analizar puntos de mejoras y debilidades de la interfaz (colores, posicionamiento de
botones, etc.), finalmente, una vez hecha la prueba de funcionalidad e interfaz con los
alumnos, se procederd a realizar otra simulacion con el cliente iF y sus usuarios a través de
dinero ficticio, ademas se pretende estimar las cantidades de demanda y precio a través d

encuestas con los clientes coworks.

Finalmente, con las estimaciones de los datos mediante la entrevista, se realizara a
elaborar una evaluacion econémica mediante la proyeccion de flujos futuros, analisis de la
rentabilidad y de sensibilidad de variables criticas del proyecto con la herramienta Microsoft

Excel.

28



Desarrollo

En este capitulo, se realizaran cinco de los seis puntos planteados en la metodologia
partiendo con el estudio de mercado, el diagnostico de las necesidades a intervenir que seran

las entradas (input) para la metodologia lean startup.

Posteriormente, se crearan las hipotesis para satisfacer aquellas soluciones y plasmarlas
en ideas o funcionalidades de la plataforma web, paralelamente la creacion de la primera
version del modelo de negocio con la descripcion de todos sus componentes, aquellas
funcionalidades se validaran en primera instancia mediante el uso de los mockups con el
cliente iF, usando métricas para asegurar si seguir en la creacion de la plataforma o la

modificacion de algunas (en la metodologia le llama a esta parte medicién).

Luego, una vez con los resultados se trabajara en el desarrollo propiamente tal de la
plataforma web aplicando todas las mejoras a través versiones incrementales (aplicacion de
los aprendido), el paso siguiente como la metodologia nos indica es iterar nuevamente para
seguir aprendiendo, esta iteracién consiste en una validacion funcional que se realizard con
los estudiantes y otra validacién comercial para conocer la disposicién a pagar apuntando a
los coworkers. Finalmente, se integran todos los conocimientos obtenidos a través de la
segunda version del modelo de negocios y se prosigue a la confeccién de la evaluacion

econdmica que corresponde al siguiente capitulo.

Diagnostico

Para el desarrollo de esta memoria se partira con el diagndstico de la situacion actual
con del coworking, en este capitulo se presentara analisis del mercado global y también en
Argentina como referencias para el caso de Chile, ya que, ambos poseen una proyeccién
similar en diversos patrones de crecimiento, por ejemplo: el caso de la llegada de la
multinacional “We Work” cowork de nivel mundial, primeramente, lleg6 a Argentina 2017
y luego el afio siguiente a Chile 2018. En dicho estudio de mercado se dara énfasis en las
caracteristicas de los usuarios y de los espacios cowork presentado sus atributos con mas

importancia. También se presentaran estadisticas relevantes para conocer ciertos
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comportamientos de evolucion de los espacios en el tiempo de los cowork y de los coworkers

elaborada por la organizacion Deskmag (organizacion de cowork a nivel mundial).

Finalmente, se entregard el contexto del cliente iF con su cartera de productos
principales y secundarios, ademas, se presentard su funcionamiento y sus principales
necesidades, dichas necesidades se describirdn una a una, se plantearan objetivos para sus

resolucion y posibles hipotesis para su resolucion.

Relaciones entre los espacios cowork y los usuarios.
Para entender primero el contexto del coworking, primeramente, debemos entender las

relaciones que se forman entre las grandes agrupaciones para posteriormente caracterizarlas.

La industria del cowork estd formada por cuatro actores importantes, los espacios
cowork son los lugares donde coexisten los coworkers, de modo que todas las actividades
que hacen los coworkers se realizan dentro de sus dependencias. A su vez dentro del universo
de los espacios cowork hay de distintas areas o especializaciones en Chile existen de
emprendimiento, negocios, disefio, tecnologia, mineria, logistica, entre otros. Estos cowork
forman parte de las “redes de contactos” que se pueden crear de manera organica o
establecida por alguna franquicia, las organicas se pueden formar debido a los lineamientos
estratégicos similares, por ejemplo: en la regién de Valparaiso hay varios cowork dirigidos
al area de emprendimiento, estos se comunican, comparten capacitaciones, eventos de
grandes exponentes, actividades para que sus coworkers se puedan relacionarse y un sinfin
de hitos mas. El mercado es otra gran area influyente, aunque mayormente es desconocida
para los mismos espacios al no especializarse de manera correcta, sin embargo, a medida
que el tiempo pasa hay registros (el plan C) que los espacios se van adaptando a la direccién
del mercado, también estan relacionado de manera intrinseca con el lugar donde esta ubicado
el cowork, ademas, que en cada zona o regidn posee Sus propios recursos naturales
facilitando su obtencion desde este en vez de un lugar mas alejado. Este factor ha ayudado a
la especializacion de coworking como son el caso de Hub Global en Valparaiso que uno de

sus lineamientos es la mineria.
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Caracteristicas generales de los espacios coworking a nivel global

Un reciente estudio dirigido por la asociacion mas grande de coworking desarroll6 una
encuesta global de la rentabilidad del coworking, participantes por grupos: espacios de
coworking (Administradores): N = 1172, miembros de coworking: N = 591, espacios de
coworking planeados / futuros: N = 116. Los participantes restantes son antiguos miembros
de coworking o personas que nunca han trabajado en un espacio de coworking (Deskmag
2018). El 36% de los encuestados procedia de Europa, el 35% de Norteamérica, el 13% de

Asia, el 8% de Sudamérica, el 4% de Africay el 4% de Oceania (principalmente Australia).

En dicha encuesta se obtuvo informacion vital para entender cémo los espacios
coworking son apreciados por sus usuarios por entregar las siguientes ventajas: lugar donde
otorga un valor a la comunidad, obtienen un aumento en sus redes laborales y de negocio,
perciben que su productividad ha aumentado y alrededor de un 76% Yy existe un ambiente
donde las personas pueden trabajar juntas y ayudarse mutuamente. Por otra parte, los
espacios cowork el 61% de sus ingresos es por el coworking, generalmente poseen ingresos
por ventas de productos de la cafeteria, asesores y mentores del mismo espacio, servicios de
capacitaciones, entre otros. EI 10% de sus ingresos es mediante el arriendo de oficinas,

eventos y salas de reunion.

Actualmente uno de los datos mas preocupantes para la industria, es que solo el 40% de
los espacios perciben utilidades, ¢a qué se debe esto?, una de las causas mas probables de
esta informacion es porque mas de la mitad de dichos espacios encuestados “‘son negocios
nuevos”, o sea, que poseen un tiempo de vida menor a un afio y estan pasando por el “valle
de la muerte”, la situacion aun asi es delicada, ¢ain no alcanzan la demanda necesaria?,
¢poseen los mecanismos de aprendizaje para su entorno y para sus usuarios en el tiempo
oportuno?, ¢se han especializado demasiado 0 son muy generales en su oferta? ;el segmento
objetivo al que se han destinado es el correcto?, muchas son las preguntas que pueden nacer
de una industria que recién estd tomando mas fuerza con una tasa de crecimiento anual es de
24,2%.
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Situacién en Argentina 2017

Para dar un contexto mas cercano a la situacion de Chile se ha investigado la evolucion
de los espacios cowork en uno de los mercados latinoamericanos, el estudio se hard en
Argentina. Para ello, se presentaran algunos resultados de la encuesta anual del afio 2017
realizada por (El plan C 2017), es un portal de informacion cultural y econémica que busca

entregar informacion de trabajos colaborativos en América latina.

La muestra de la encuesta ha sido desde el afio 2014 incluyendo a toda la poblacion de
espacios cowork a nivel nacional en el territorio de Argentina.

Estadisticas de los cowork
llustracion 4 Tasa de crecimiento de la oferta cowork

Evolucion
o)
OA
CRECIMIENTO

2014 2015 2016 2017 206207
SV eEEY, 123 |
49 s

1 4 Espacios
cerraron

Fuente: Encuesta nacional en Argentina 2017 (El plan C 2017).

llustracion 5 Puestos de trabajos en la industria del cowork

116%

CRECIMIENTO

CRECIMIENTO

59% I

Fuente: Encuesta nacional en Argentina 2017 (El plan C 2017).
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llustracion 6 Evolucion de tamafio en [m"2]

48451 m2 CRECIMIENTO

SUPERFICIE TOTAL 2017

15291m2 46%

NUEVOS

2016 - 2017

Fuente: Encuesta nacional en Argentina 2017 (El plan C 2017).

lustracion 7 Segmento objetivo por areas
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Fuente: Encuesta nacional en Argentina 2017 (El plan C 2017).

lustracion 8 Segmento dirigido por modalidad de trabajo
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EMPRENDEDORES _90,5%
STARTUPS |
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Fuente: Encuesta nacional en Argentina 2017 (El plan C 2017).
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llustracion 9 Criterio de admision

Criterio de seleccion
de coworkers 34%

Abierto a todo publico, sin requisitos
Con entrevista de admision

Para un perfil especifico de
coworkers

Emprendedores seleccionados por
mentores

Proyectos seleccionados

Fuente: Encuesta nacional en Argentina 2017 (El plan C 2017).

Estadisticas de los coworkers

lustracién 10 Distribucion por edad de los usuarios

Fuente: Encuesta nacional en Argentina 2017 (El plan C 2017).

lustracion 11 Distribucion segun sexo

B Mas hombres que mujeres
Mas mujeres que hombres
No hay diferencia notable

30,6%

Fuente: Encuesta nacional en Argentina 2017 (El plan C 2017).
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llustracion 12 Horarios del servicio

8a18hs
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W oa18hs
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B 24hs

9a2lhs
B otros

Fuente: Encuesta nacional en Argentina 2017 (El plan C 2017).

llustracion 13 Tasa de rotacion de los coworkers

B 1mes
3 meses
B 6 meses
1afo

Mas de un afio

Fuente: encuesta nacional en Argentina 2017 (El plan C 2017).

El precio de los espacios cowork mensual esta entre los $1.000 a $5.800 (ARS), con un
promedio de $2.880 pesos argentinos, segun el tipo de cambio actual (14 marzo 2019) un

precio promedio mensual de $ 48.276 pesos chileno.

Resumen de la informacion

Se aprecia que la industria del coworking en Argentina esté creciendo en diversas areas
como en ingresos, cantidad de usuarios, tamafio de las sucursales. También es importante
destacar que los horarios de las sucursales son diversos y existe un porcentaje no menor de
rotacion por parte de los usuarios, a pesar de que no se saben los motivos de su cambio. Se

aprecia que se especializaron mas que en afio anteriores (2014, 2015 y 2016).

La revista el plan C, asegura que en el 2017 llegd uno coworking de nivel mundial “We

Work”, con su llegada proporcion6 que la industria empezara a fortalecer las franquicias
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locales provocando que se diversifiqguen como el caso de las empresas “La maquinita”,
“AreaTres”, “HIT Cowork™ y “Urban Station”. Por otro lado, existe una concentracion de
estos espacios en Buenos Aires con un 26% y 12% en Cordoba, se cree que tal concentracion

es debido a la gran cantidad de servicio de las ciudades al ser areas metropolitanas.

Actualmente en el 2018, ha llegado al mercado chileno la empresa “We Work™ al
parecer los fendmenos mundiales se estan replicando en el territorio nacional, es lamentable
que en Chile no se tengan estimaciones ni datos de la industria cowork, aun no son realizadas
por alguna organizacion o institucion, lo que ha traido mas incertidumbre de la industria en
Chile, sin embargo, hay evidencias de un aumento de alrededor del 16% en la oferta de estos
espacios, sobre todo en Santiago y la region de Valparaiso, también considerar su tasa
crecimiento a nivel de espacios ha aumentado en chile 17,4% segln (ElI Mercurio 2018)

Situacion actual

En esta seccidn se presenta algunos hitos relevantes para el comienzo del proyecto
iniciando por su confirmacion y detalles del equipo a trabajar en este proyecto
multidisciplinario, también se presentara quién es el cliente, sus servicios y las necesidades
que posee. Estas necesidades fueron obtenidas y confirmadas en el transcurso de 7 meses
trabajando juntamente con los estudiantes, profesores y el cliente. Finalmente, luego del
requerimiento se prosigue a continuar con la metodologia lean startup a través del
planteamiento de las hipdtesis y objetivos para empezar a entregar una solucién robusta con

diversas iteraciones.

Inicio del proyecto

Los protocolos del plan de memorias multidisciplinarias para la confirmacion de
equipos, el PMM presenta un listado de desafios propuestos por distintos clientes los cuales
se resolveran sus problematicas a través herramientas de distintos alumnos con el fin de
poder entregar una solucion de calidad. La conformacion del equipo fue por dos alumnos de
ingenieria civil telematica, electronica e industrial. Los cuales se trabajaran en la basqueda

de una solucién que cumpla con los estandares de los clientes y en su desarrollo.
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iF

Conversaciones iniciales

Una vez que el PMM tenia el desafio se decide trabajar en una estructura para validar
la informacién y comprobar cada una de las necesidades planteadas por el cliente como
también su causa principal. Para ello, se generan reuniones para verificar la informacion y

se muestran los resultados Tabla 2 Listado de necesidades del cliente iF.

Cliente iF Valparaiso

Constanza Fuentealba es el cliente responsable de entregar la informacion necesaria y
precisa para que el proyecto se lleve a cabo, también permite que se pueda entrar al recinto
sin restricciones y entrevistar a las personas para conocer mas el contexto. Esta encargada

del area comercial es la coordinadora de proyectos de innovacion.

Funcionamiento del recinto

El ingreso inicia cuando la persona quiere asistir al lugar de espacio cowork, para esto
la persona debe llevar sus datos personales, comprobante de becas (en caso de que la tenga),
pagar la suscripcién mensual la cual es de 1,5 UF aproximadamente, desde el momento que
se paga la persona puede acceder al lugar y a los distintos servicios que entrega el espacio.
Cabe destacar que la mayoria de las personas que ingresas a la sucursal o a cualquier otro
espacio cowork es por el marketing boca a boca, frecuentemente las personas no conocen el

funcionamiento de los espacios ni sus beneficios.

Sistema de seguridad

El sistema posee camaras de seguridad, ademas de un guardia que vigila el acceso de
las personas que entran y salen de las dependencias. Cuando el guardia ve a una persona que
no haya visto antes le pregunta su motivo de ingreso o en caso de que quiera hablar con
alguien lo hace esperar en la sala anterior y busca a la persona solicitada. Esta situacion tiene
unos inconvenientes porque las personas que ingresan constantemente estan siendo
intervenidas por los guardas debido a que no hay un registro de los usuarios nuevos. Lo
importante es que los usuarios se sientan comodos con dejar sus pertenencias en cualquier

lugar sabiendo que estan seguros.
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Servicios del iF Valparaiso

Eventos

En este servicio que puede ser privado pagado, privado gratis para sus usuarios o abierto
para el publico general. Se desarrollan talleres, workshop, charlas, after office, entre otros
eventos. Cuenta con una capacidad de 15 a 250 personas. Cabe destacar que las formas de
ingresos son por el arriendo de silla por medio de una empresa externa y ademas del arriendo

del local independiente de la cantidad de personas que asistan.

Tambien estan obligados a desarrollar tallares para capacitar a los emprendedores
becados por el fondo Corfo, donde también pueden participar sus otros coworkers. Uno de
los requerimientos que Corfo les solicita es la cantidad de asistencia a los eventos de las
personas que se desarrolla de forma manual, ademas otro problema es que muchas veces las
personas no saben que eventos se desarrollaran porque el medio de aviso son carteles dentro

de la dependencia que usualmente no es mirado.
Cowork

Es el servicio central que entrega el cowork, cuenta con puestos de trabajo libres, los
cuales la persona tiene la libertad de acomodarse en donde sea mas productivo, creativo o
trabaje en equipo mejor. Poseen una vista privilegiada la bahia de Valparaiso, quieren que
su ambiente sea colaborativo para que sus emprendedores se puedan complementar con las
distintas disciplinas y habilidades para generar nuevas innovaciones. Su horario de

funcionamiento es de las 9:00 hasta las 23:00 de lunes a viernes.
Oficinas

Cuentan con 11 oficina que parten desde los 10,5[m”2] hasta los 30 [m”2], el espacio
se puede modificar a gusto para que la persona pueda rendir al maximo y se sienta como en

casa.
Servicios complementarios

1. Uso de espacios comunes (bar y terraza).

2. Servicio de internet wifi.
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Invitacion a eventos y talleres realizados en nuestro espacio.
Vinculacion con el ecosistema.

Visualizacion en medios.

o g ~ w

Servicio de limpieza de &reas comunes.

Antecedentes del iF (2017)

En los meses de diciembre, enero y febrero del afio 2017 en la sucursal de iF de
Valparaiso percibié un aumento la demanda de usuarios némades de forma considerable,
también durante el verano de 2018 ingresando a la sucursal alrededor de 40 usuarios por
semana en promedio, en vista de esto el iF no nego el acceso a las personas, ya que, no tenia
la modalidad de pago para usos menores de un mes (semanas, dias y horas) y uso estas
instancias para que las personas conocieran el recinto, vivir la experiencia iF y participar de
algunas actividades dentro de sus dependencias. A raiz de esto, el cliente trabaja en la mejora
del modelo de negocio y buscando nuevos usuarios potenciales, se percatd que esta era una
oportunidad para generar ingresos por los usuarios que van de forma esporédica durante todo
el afio y generar utilidades en los espacios disponibles de la dependencia.

Necesidades
En la primera reunion se empezaron a comprobar los problemas y necesidades que
dieron inicio al desafio, se generd una lista con las siguientes situaciones a mejorar y seran

las bases para el desarrollo del producto.

Los problemas tienen una causa comun debido que la industria cowork es relativamente
nueva, no existen mecanismos de gestion tipo ERP o un sistema de compra avanzado, esto
se ve reflejado en la comunicacion precaria entre los espacios cowork y sus usuarios, también
cabe destacar que en la primera reunion todos los problemas fueron reafirmados por el

cliente. A continuacion, se mencionan el listado de condicion actual.

Tabla 2 Listado de necesidades del cliente iF

Necesidades Descripcion Objetivos
Centralizacion de La  sucursal presenta Sistema integrador de
la informacion problemas en la recopilacion de | la informacion.
distintas BBDD,  usuarios, Centralizar sucursales,
compras, eventos, calendario, | usuarios, eventos,

39



de comercializacién

poseen una alto conocimiento en
TICs y se espera que puedan
comprar a través de internet.

oficinas, entre otras. Lo que | productos, disponibilidad
dificulta la toma de decisiones. | del recinto.

Mejorar la No existe canales de Entregar cartera de
visualizacion de los | informacion donde las personas | productos con sus
productos. puedan ver todos los productos | respectivos precios y con

con sus respectivos precios, | modificaciones en tiempo
dificultando el ingreso a clientes | real.
potenciales

Expandir  canales Se conoce que los usuarios Creacion 0

externalizacién de ventas
mediante internet.

Mejorar protocolos
de acceso al
establecimiento.

Sobrecarga del guardia para
comprobar las credenciales de
los coworkers.

Interrupciones indeseadas a
los clientes.

No hay conocimiento de
que personas estan en la sucursal.

Automatizacion de
entradas a través de una
credencial.

Sistema de
usuarios.

gestién

Obtener y gestionar
usuarios.

Actualmente la BBDD es
mediante Excel, sin embargo,
estdn limitados a obtener mas
informacion de sus usuarios y en
tiempo real.

Sistema de registro.
Ver usuarios online.
Historial de usuarios.
Usuarios frecuentes.

Gestion de
comunicacion e
informacion de
actividades de
vinculacion.

Actualmente  para  los
eventos se usa un calendario
fisico y recordatorios orales.

Sistema de alerta de
eventos.

Sistema de
visualizacion de
actividades.

Fuente: Reuniones con iF y desafio PMM.

Conclusion del diagnostico

En este capitulo de diagndstico se present6 una serie de estadisticas a nivel mundial y
en un mercado de referencia como el de Argentina, para presentar las tendencias que estan
o llegaran a Chile, el estudio no se pudo crear en Chile por falta de datos y se espera que

Chile también siga los patrones mundiales al igual que Argentina

Se observan patrones importantes evolutivos de los espacios cowork como por ejemplo
gue a medida que se presenta mas competencias estos se van especializando cada vez mas y
se van uniendo en franquicias para tener un mayor posicionamiento de mercado como
asegura la encuesta poblacional en Argentina por “El plan C”. Algunos hallazgos mas

importantes son la tasa de crecimiento del nimero de espacios cowork (oferta), aumento de

40



los coworkers (demanda), cantidad de metros cuadrados de los espacios (por posible
aumento de sus ingresos) y también a considerar para andlisis futuros que existen ciertos

espacios que poseen clausuras méas exigentes de admision a sus sucursales.

En la encuesta Deskmag 2018 realizada por 1157 coworkers y 591 espacios cowork
presento los atributos mas valorados por sus usuarios, asi como también ciertos indicadores

del estado de la industria a nivel mundial.

También se entregd informacidén respecto al cliente iF, quien seria el cliente
representante, el funcionamiento interno de espacio y los servicios que ofrece, ademas de la
situacion que ha ido crecimiento desde el afio 2017 y 2018 por el aumento de demanda
usuarios externos al recinto en busca usar los servicios los que se podrian convertir en

clientes potenciales.

Finalmente, se presentaron las necesidades del desafio iF a cumplir durante del
proyecto, generalmente son necesidades dirigidas al marco de la digitalizacion distintas areas
de los espacios cowork para ayudar a obtener datos, permitir nuevas conexiones y servicios

y ayudar a la toma de decisiones desde directorio.

Dentro del marco de la metodologia lean startup, propone que una vez que se detectan
las problematicas o las necesidades se realizan soluciones a través de las hipotesis
(propuestas), en el capitulo siguiente se presentaran las hip6tesis paras las necesidades que
se mostraron en este capitulo y que serdn comprobadas posteriormente con el cliente. Se
realizaran hipétesis a un nivel funcional de la plataforma web y en un modelo de negocio,
se validaran solamente las funcionales inicialmente. Luego, la metodologia indica que se
debe realizar ajustes para la correccién de problemas leves o pivotear en caso de un problema

mayor.
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Hipatesis o asunciones de fe

Primeramente, se partiréd citando al autor del libro lean startup para la definicién, estas
“hipétesis” son propuestas iniciales que serdn en base a la intuicion acerca de como
podriamos resolver la problematica y durante en el desarrollo serdn comprobadas a través
del cliente y la experiencia empirica en base a su comportamiento, también deben ser
comprobadas antes que un producto salga al mercado, generalmente en la metodologia son
conglomeraciones a muchas ideas o supuestos a probar, que se irdn uniendo en una propuesta
para resolver muchos problemas pequerfios, que al reunirlos en una causa comun pueden ser

resueltos gran parte de ellos o en gran medida.

Las hipdtesis se desarrollaran en dos grandes esquemas, partiendo por los mockups con
las posibles soluciones a los problemas del cliente, ademés, de un lienzo canvas para fijar

las hipotesis del modelo de negocio.

Mockups

Los mockups son maquetas digitales o un fotomontaje que pretenden entregar
credibilidad a un disefio, para ello, se confecciona una hipoétesis de futuras funcionalidades
dentro de una interfaz que sera validada por el cliente, de esta forma, se pretende que la

experiencia con los mockups sea lo mas cercana al futuro comportamiento del cliente.

Mockups y lean startup

Uno de los puntos cruciales de la metodologia lean es de crear la capacidad de
aprendizaje de la forma mas rapida posible facilitando entender el comportamiento de los
usuarios en el menor tiempo posible. Las ideas que unas veces fueron meramente un
concepto ahora con los mockups se plasman en acciones tangibles que modifican la realidad

sin tener que realizar una inversion cuantiosa.

A continuacién, se describen las funcionalidades de la pagina web con las distintas
interfaces generadas en los mockups respectivamente. La herramienta que se utilizé para la

generacion de los mockups fue hecha por la pagina “balsamig mockups”.
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Problematicas y propuestas iniciales

Se presenta en esta parte una tabla que ayudard a entender que soluciones se han

entregado para cada uno de los problemas, cabe destacar que estas propuestas pueden ir

cambiando en el tiempo a medida que se van conociendo mas informacion del cliente.

Tabla 3 Necesidades, objetivos e hip6tesis

Necesidades Descripcion Objetivos Hipotesis funcionales
Centralizaci La sucursal presenta Sistema Centralizacion de
6n de la | problemas en la recopilacién | integrador de la |3 informacion
informacion de distintas BBDD, usuarios, | Informacion. mediante una pagina
compras, eventos, calendario, Centralizar . web con distintos
oficinas, entre otras. Lo que sucursales,  usuarios, sistemas de gestion
dificulta la  toma de e\_/entotc,,” productos, usuarios, eventos,
decisiones. dlsponlbllldad el compras.
recinto.
Mejorar la No existe canales de Entregar cartera Gestion de
visualizacion de | informacién donde las | de productos con sus | Productos.
productos. personas puedan ver todos los | respectivos precios y
productos con sus respectivos | con modificaciones en
precios,  dificultando el | tiempo real.
ingreso a clientes potenciales
Expandir Se conoce que los Creacion 0 Sistema de
canales de |usuarios poseen una alto | externalizacién de | compra con
comercializacio conocimiento en TICs y se | ventas mediante | externalizacion.
n espera que puedan comprar a | internet.

través de internet.

Mejorar
protocolos  de
acceso al

establecimiento.

Sobrecarga del guardia
para comprobar las
credenciales de los coworkers.

Interrupciones
indeseadas a los clientes.

No hay conocimiento de que
personas estan en la sucursal.

Automatizacion
de entradas a través de
una credencial.

Sistema de
gestion usuarios.

Acceso
automatizado
mediante codigo Qr.

Alertas de
sonidos de acceso de
seguridad.

Gestion de
usuarios en tiempo
real.

Obtener vy
gestionar
usuarios.

Actualmente la BBDD es
mediante Excel, sin embargo,
estan limitados a obtener mas
informacion de sus usuarios y
en tiempo real.

Sistema de
registro.

Ver usuarios
online.

Gestion de usuarios
en tiempo real.

Sistema de
registro.
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Historial de
usuarios.

Usuarios
frecuentes.

Gestion de Actualmente para los Sistema de alerta Gestion
comunicacién e | eventos se usa un calendario | de eventos. eventos.
informacion de | fisico y recordatorios orales. Sistema de Alertas
actividades  de visualizacion de \correos.

actividades.

vinculacion.

de

via

Fuente: Reuniones con iF y desafio PMM.

Funcionalidades de los administradores

Las grandes agrupaciones de las funcionalidades son mayoritariamente de caracter de
gestion de la informacion, con el fin de poder obtener informacion de su entorno
almacenandola en bases de datos y para posteriormente poder tomar decisiones en base a

estas.

Es importante mencionar que hay una diferencia entre “sucursal cowork” y “cowork”
propiamente tal, porque un cowork puede tener muchas sucursales, al mismo tiempo un
producto creado desde el cowork se crea para todas las sucursales no asi si son creados desde

las sucursales, se puede apreciar en el siguiente diagrama. Ver BBDD en anexos.

llustracion 14 Diferencia entre sucursal y cowork

Fuente: Autor del documento y equipo PMM.

Login/registro: La plataforma web exigira un acceso por medio de login para el cliente
(administrador) como para el usuario (coworkers), de esta forma se podra obtener
informacién como edad, sexo, region, comuna, correo, numero de contacto y rut. Estos datos

requeridos son de vital importancia porque existen politicas de financiamiento que deben
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rendir, uno de los entregables a Corfo es una tasa de personas que asisten a los eventos y a

sus dependencias.

Posteriormente, al momento de ingreso la estructura se divide en dos, por una parte, se

encuentran los administradores y por otro lado a los usuarios de la plataforma.

lustracion 15 Registro de usuarios y administradores

Registro

Cowerk | Ingrasa

<j ¢ x Q L htip oo werk J @

I Corewark Ingrens; Registre |

Registro

Empresa Cowork Usuario

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.
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lustracién 16 Registro de administradores

Registro Cowork - Paso 1

Comork | Ingraco

<] :> X Q L htte /S oo werk

] &

[ oo

Ingressr Ragairs |

Registro

Empresa Cowork

Este primer pass ss

Fazén Secial

denlro de lo plataforma podrds ingresar mas parsonal para administresitn, asl somo

mecERAris Darg recopilar Inlermacisn prinsipal ssbre la empreas,

afiedir sucursales

o
I R _ 1

Administrador

Plambee

1

Aaulic Poterne

Talitfene.

I R

Siguinnte 3

Fuente:

lustracién 17 Registro de los usuarios

Registre Usuaric

Creacion del Autor del documento y equipo PMM.

Lowark | Ingraso

<j m X Q L htipfooweork

) &

[omeen

Ingress; Regstre |

Registro

Usuario

HNombra®

Apallide Polernc®

[

Apalids Materrs

]

Email*
1 ]
Controsefia Repetir Contrasefia
i ] | r
Siguisnls >
L4
Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.
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Funcionalidades del administrador

Gréaficos/Dashboard

Son representaciones graficas que permiten establecer y analizar de ciertas métricas
importantes para cumplir con los objetivos estratégicos, ademas, nos permiten la
visualizacion rapida de un problema y apoyar la toma de decisiones. En estos graficos se
pretenden que el espacio cowork tenga acceso a cada una de las sucursales de manera simple,

mostrandole informacion relevante y resumida, como:

1. Gréficos de ingresos por dias/meses por sucursal.
2. Capacidad de del recinto en tiempo real por sucursal.

3. Acceso a ver los Gltimos usuarios que han ingresado por sucursal.

llustracion 18 Dashboard interfaz de administradores

Panel Empresa Cowork - Dashboard

Comwerk | Ingreac

G D X {} [t TV oe work ] @
Corework Corawor k 3 Panal A Notificacicnes Logout

Selecernar Sucursal
| %iE veiparaise 1+

[Dashboord

Capacidad del recinto Ventas

Uso de espaagio
s
-
H
B
eses

L]

Ultimos usuarios en sucursal

s
Juen Perez Petricia
= ingreso
s

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.

2

Gestion cowork

Una de las principales funcionalidades de la plataforma, se estima que pueda centralizar

la mayoria de la informacion sucursales, productos/promociones, empresas, usuarios.
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Gestion de sucursales

La gestion de sucursales pretende dar un acceso a los administradores del cowork
permitiéndoles crear nuevas sucursales sin limitaciones (habra un cobro por cada sucursal

extra afiadida). También otorga la caracterizacion para sucursales:

1. Historia y descripcion de la sucursal.
2. Etiquetado segun su especializacion.
3. Imégenes del recinto.

4. Ubicacion.

5. Fijacion de la capacidad.

6. Contacto (teléfono y mail).

7. Ver asistentes.

Ademas, la posibilidad de ver las descripciones de todas las sucursales, edicion o
eliminacién en tiempo real.

llustracion 19 Gestion de sucursales

Fanel Empresa Cowork - Gestion Cowork - Sucursales

Cowerk | Ingre
C] Q X {} [t Toowork ) @
Corework Corawod k ¥ Gostitn Cowark » Gestianar Sucursales & Notificacionas Logout
e
Geatibn Cowork
Gestionar Sucursales - Ver Detabes
. c = ¥ iF 3IE Valparaiso @
ealionsr Empresa Estads: Disporible [ Estar Sucurea 13>
Gestionar Productos Direccién Candell 1190, Valparcizo
[P 1 Eiminer Sucurzal >
.lll'l'lll <@ Ver Detalas »
SR sdgL [ Estar Sucursal 13
SIS ST A
1y Eivinar Sueuraal >
(@ Vor Detalles >
Gestitn Eventos I . I I-l'l [ Estar Sucursa 1y
Mestrar interfaz de ingresc SRS S B8 1 Etminar Sucursal »
Pasar o moda usuar o
#l

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.
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Gestion de productos

En esta funcionalidad se pretende que los espacios cowork como sus sucursales creen 'y

modifiquen sus propios productos, aprovechando las oportunidades de su entorno. Por

ejemplo: promociones en la estacion de verano, semana santa o navidad. Otorgandole una

mayor flexibilidad en su oferta al tener productos Unicamente mensuales sino al gusto del

consumidor y también fomentar la culta intrinseca de cada espacio al colocar nombres de su

idiosincrasia.

1. Creacion, edicion y eliminacion en tiempo real.

2. Nombre a eleccion

3. Fijacion de precio.

4. Fijacion de valor de la promocion.

5. Fijacion de tiempo del paquete (horas, semanas, mensual, etc.).

6. Ordenar por productos con mayor 0 menos precio y por horas.

lHustracion 20 Gestién de productos

Panel Empresa Cowork - Gestion Cowork - Productos

Cowork | Ingreaa

‘Geationar Producios

Gestibn Eventos

Mostrar interfaz de ingreso

Pasar ¢ modo usuarnco

Carstidad de horas: 8 e
Precicr  §13440 CLP

O Q X {} [fite Tico werk ) @
Corework Corawor k » Bestitn Cowark ¥ Gestianar Productos & Motificacionas Logout
Fow— Ordencr por [ Mgyor precia T+ | Crear producta mueva |
— Mener precr

Geatidin Cowork Moyer contidad de horas

. 5 Menor contidad de horas

Gestionar Sucursales Pack 8 homs

Geetioner Empreea [3F Edtar products 3

1 Eiminar producta »

Pack 24 horas + 1hora gratis!
Cantidad de horas: 25 hrs
Pracic  $29616 CLP

[ Eotar producto 3
1y Etminar procucts >

[ Editar products 3

1 Evminar srosucto >

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.
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lustracién 21 Creacion de productos

Fanel Empresa Cowork - Gestion Cowork - Crear Producto

Cowork | Ingreaa

O Q X {} [fitte T werk ) C)
Corework Corawor k  Bestitn Cawark 3 Crear Products A Notificacionas Logout
Dashbioard Crear Producto
Gestibn Cowork
Gestienar Sucursoles
Nombre Progucts
Geatiener Empresa I I
Gestionar Productos
= Cantidad Herae
Ver usucrioa E——————l
Descrpestin del producte
Valor
sC e
Valor por hora: $0 GLP/hr
Gestibn Eventos
Mostrar interfaz de ingreso
Fasar o mods usuaria
#l

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.

Gestion de usuarios:

Basada en la necesidad de poder conocer cuales son sus respectivos usuarios que usan

la sucursal y el cuando la usan mas frecuentemente. Por esto, de despliegan funcionalidades

para conocer los comportamientos de sus usuarios permitiendo visualizarlos. Consiste en

una base de datos en la cual aparecen todos los usuarios que al menos una vez hayan usado

el servicio de la sucursal pertinente, para esto se utilizan varios filtros para conocer los

usuarios objetivos algunos de estos filtros son:

Filtro 1 “Tipo de usuario”:

A W Dp e

Usuarios activos

Usuarios inactivos

Con deuda
Todos
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Filtro 2 “Fecha’:

1. Eleccién de un dia o mes.

2. Rango de fechas.

Filtro 3 “Personalizados’:

1.  Mayor tiempo en la sucursal
2. Menos tiempo restante

3. Tiempo de ingresos
4

Tiempo de salidas

Finalmente, los resultados de las basquedas con los filtros se mostraran en una interfaz
donde se puedan visualizar con una foto y su nombre.

llustracion 22 Gestion de usuarios de la sucursal

Panel Empresa Cowork - Gesticn Cowork - Ver usuarios

Cowerk | Ingrasc
G Q X{} [t oo work ] @
Corework Corawar k » Boskitn Cawork 3 Usuarios & Motificacicnes Logout
i o T
Dashboord Usuarios Filtrar par [aciios || [¥or [~ Ordenar por
Gestidn Cowork Inactros Elegr focha Manor tiempa an cowork
Ceon dewda Ranga fecha Mayar tiempo restants
Gestionar Sucursales | Fracumnte Marar tiempa restante
Todas Hora de ingreso ascendentes
Geationar Empresa Hora de ingress descerdnie
Gestionar Productos

Ver usuoncs

ol Resultados

Hicn Perez

X XXX
X XXX

XX

Gestitn Evenine

Mostrar interfaz de ingrmeo

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.

Gestion de eventos:
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Nace de la necesidad de coordinar, avisar, visualizar y establecer eventos futuros que

antes de realizaban en papel, ademas, permitira que las personas al ingresar al evento se

generé un registro para los informes solicitados de Corfo.

Creacion de eventos

En esta parte permite crear, modificar y eliminar los eventos que se realicen en la

sucursal, se permitira:

Fijar nombre del evento.
Fecha y duracién del evento.
Lugar del evento.
Asignacion de expositores.
Descripcion del evento.
Iméagenes y videos.

Fija la capacidad.

O N o a A~ w Db -

Visualizar los participantes.

llustracion 23 Creacion de eventos

Panel Empresa Cowork - Gestion Cowork - Crear Evento

Cowork | Ingreac
QDX = ) €D
Corework Corewor k » Gostitn Cawork p Crear Producta A Motificacionas ogaut
Dashboord Crear evento
Gestibn Cowork
Gestion Evenios i .
Calandans minnhciuemend Iméagenes publicitarias
T e L ]
Evertbon pasoros Fecha y hora del eventc
e (4
Lugar del evento
Canlidod de oeistentes
Espositeres f— [ﬂ Mix-mn[]
Descripoidn del eventa
Mestrar interfaz de ingreac
Fasar o meds usuana
#l

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.
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Eventos pasados

Se pretende que los administradores tengan la opcion de analizar los eventos pasado, en

funcion de las personas que han asistido, de su capacidad, fecha en que se realiz6 el evento,
estas variables serviran como historial para eventos futuros.

llustracion 24 Eventos pasados

FPanel Empresa Cowork - Gestion Cowork - Eventos Pasados

Cowork | Ingreso
O Q x {} [t /icowerk )
Corework Corawork » Gastitn Cowork » Gestionar Produsios A Metificacicnas -m Lagout
Dashioord Eventos pasados
Gestisn Cowork - :
Gestion Eventos :\I,rémile; 2l deL'G:II de 2018
Calendarie orkshop Ligerazgo

12.00 - Sala de eventos iF 3IE Volaraisa
Listar aventes Expositores:
Eventon pasados | - Mauricio Arae

Descripsitn
(Sin dessripeitn)

oy Ver Asistantos canfirmades 3

Mestrar interfaz de ingresc

Pasar & moede usuano

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.

Calendario

La una herramienta de gestion de evento es un calendario que permitird mirar de forma
rapida y clara todos los eventos que se ejecuten y que se haran en la sucursal. Al momento

de marcar asistencia, le llegara un recordatorio a los usuarios que estén interesados.
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llustracion 25 Calendario de eventos

Panel Empresa Cowork - Gestion Cowork -

Calendario

Cowark | Ingrasa
Q05 X o ] &)
Corework Corowork p Gostitn Cowarke p Gostionar Froductos & Matifcacines Logout J
— Calendario de eventos
Bas 16 Cowork ] JUNE 2018 »
[ Ges 6n Eventos 8 Gl T W T F 5
Calandaro J ! #
Listor avantos
Evwantos posados
3 4 5 6 T B q
% 12 1 4 15 %
17 i [L] 20 24 22 23
24 25 26 ar 28 29 aa
Lang amisnte Starbg,
Corewoss
Mogtror interfaz de ingrese
[ ——
L

Portal de interfaz de ingreso

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.

En el portal de ingreso es la instancia donde los usuarios entran a la sucursal mediante

un cddigo Qr que les ha enviado por correo electronico posterior a la compra, el cual sera

leido por una interfaz con una camara o un computador emitiendo un sonido de acceso o de

negacion a la entrada. Se espera que se alivie la sobrecarga del guardia al estar pendiente

unicamente del sonido de computador y no tener que preguntar a todas las personas si posee

una credencial.
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lustracion 26 Acceso mediante codigo Qr

Portal Asistencia

Cowork | Ingreso

Q Q X {} [fttos 17 weboaycl > @

Control de ingreso
Miercoles 27 de junio, 14:00:23

Presente su codigo QR aqui

Bienvenido: Felipe Silva

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.

Funcionalidades de los usuarios coworkers

Una vez que el usuario se registra desde la plataforma con sus datos y verifica su correo

electronico, podra hacer uso de los servicios mas relevantes al inicio.
Busqueda de coworks

Para facilitar la busqueda de los espacios coworks, al inicio aparecera una pestafia en la
cual podra visualizar las sucursales que estén mas cerca de su ubicacién indicandole también
la distancia a la cual se encuentra respectivamente de cada uno de ellos. Las sucursales
saldran con un ratio de precio/horas para que pueda estimar su presupuesto antes de llegar.
Inclusive, también ver los detalles del tipo de ambiente y los servicios entregados de las
sucursales. Finalmente, podré acceder a realizar la compra de la sucursal que el prefiera. A

continuacion, se presentan los distintos filtros para facilitar la busqueda de las sucursales.
Filtro 1 “Recomendados”:
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Filtro 2 “Tipo de ambiente”:

Filtro 2 “Servicios™:

M w0np e

IS e oA

o ~ w0 N

Mayor precio promedio.
Menor precio promedio.
Mas concurridos en el Gltimo mes.

Menos concurrido en el Gltimo mes.

Disefio.

Tecnoldgico.

Aire libre.

Con oficinas grandes.
Con oficinas pequefias.
Todos.

Oficinas privadas

Salon de eventos

Sal6n dinamico/Focus Group
Cajero automatico

Cafeteria
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lustracion 27 Busqueda de sucursales

App Cliente - Index

Cowork | Ingresc
Q0 X = ) @
| Corework 3 A Notificasiones Legout I
Pasar o Administraciés | Buscar Caworks | Compeor poguetes | Me Saldey | Mis Compresg | Regstro de Activided | Carrit
. L4
Coworks cercanos en: Valparaiso
o | o oor Ao
rdenar por: |[Recomendodos |~ iltrar por: prR— -
Mayor precio =
Menar precio Dizefic
Maas concurride IQC-'!I?IQQI:D
. . . i
iF 3IE Valparailtiens Ceacurio Workd G::in:’:p—qma Sxi4 m -
Oficines grandes 1028 m*2
Todos
Q Asikm @ Az01km Q semren
R Desde 51234 CLP/ R Desde 0 LR/ B oo
Servicios Servicios Adicionales *B400-00-0408 &
- Cowerk + Cawark LA L. -
- Cafstaria + Caofateria AL TITAE S
« Solén de eventos + Salo da reunignes AT SR A
- Ofiens privadas © Cajerts Aulomdtica
Footar I
&~

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.
Compra de paquetes

Una vez que la persona accede a la realizacion de la compra le apareceran varias
promociones y productos que cada sucursal haya creado previamente. Dentro de los detalles

de la compra mostrara el tiempo de cada paquete como también su precio.
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lustracion 28 Compra de paquetes

App Cliente - Comprar paguetes

Cowork | Ingreas
QD X} == ) @)
| Corework 4 M Netificaciones Legeout |
Pasar o Administracits; | Bussor Coworks | Gompear poquetes | Me Saldes | Mis Comprms | Registro de Astivided | Carrits
F 3IE valperch
Comprar paguetes en | porcisn ] _m
Pack 8 Horas Pack 24 Horas + 1 Hora gratis!
Ver mas »
$ 13440 CLP $ 29616 CLFP
Ademde incluye:
- 1Hera extra (30 CLP/hr)
Footar
&

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.

Portal de pagos

En el portal de pago se espera que la persona compre a través de internet de forma

rapida, a través de una externalizacion como el caso de “WebPay” que entrega la

disponibilidad de pagar con tarjetas de débito o de créedito.

Posteriormente, a la realizacion de la compra satisfactoria, el usuario se le dara la opcién

de acceder a ver sus saldos y su historial de compras.
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lustracién 29 Portal de pagos

FPortal Pagos

Cowork | Ingreao

O Q X {} [fittes Irwebpaycl

) €

Corework web,,

C Tarjeta de Crédito ® Redcompra

Total a Pogar: $26.616

Ventiséis mil seiscientos desciséis pesos chienos

=

(TR - i LY o comort LY |

Mis saldos

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.

En esta pestafia se le entregara una lista con los saldos en cada una de las sucursales,

ademas, obtener el codigo de acceso (Qr), ver los detallas de la compra y también comprar

mas paquetes de horas.
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llustracion 30 Mis saldos

App Cliente - Mis saldos

Coworke | Ingreaa

G Q X {} [fite Tico werk ) @
| Conwork ¥ & Netificaciones |Felpe |+ Legout |
|M| Perfl
Pasar o Administracséy | Bussar Coworks | Comprer pogquetes | M Baldes | Mis Comprs | Registrs de Astvided | Carits

Saldo en iF 3IE Valparaiso

{ :34 / 60 Minutos ' : 1440 / 1440 Minutos

En uso [[ingrese | [ ver detalles | [ Comaror més pagqustes |

Saldo en WorkCafe Santander

{ :0 / 0 Minutos

Ver detalles | | Comaror mée paquetes |

Faotar

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.
Mis compras

Accedera a mostrar un listado de cada una de las compras que haya realizado,
mostrandole la fecha de la compra, el producto comprado, la sucursal en la que se comprd,
ademas, se abriran nuevas conexiones mediante link para ver el cddigo de acceso, el registro

de la actividad y ver la boleta (recibo de la compra).
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lustracion 31 Mis compras

App Cliente - Mis compras

Gowork | Ingreac,

G Q X {} [htte e work ] -@
| Conawork A Netificasiones |Felipe |»| Legout |
| I
Pasar o Administracits; | Buscar Coworks | Compeor paquetes | Me Saldes | Mis Compes | Registro de Astivided | Carrity
Mis Compras
Fecho [Sompra Cowork Accines
Metrcales 27 de junio da 2018 Pock 24 Horos + 1 Hora gratis! F JIE Volporoise Ver datalrs | Liove de [ngrees | Registro da Activided | Ver recibo
Footar |
&~

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.
Registro de la actividad

Aca el usuario podré acceder a los registros de cada una de sus entradas y salidas de las

sucursales cowork.
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lustracién 32 Registro de la actividad

App Cliente - Registro de Actividad

Cowerk | Ingreso
G Q X {} [htte e work ] @
| Conawork A Netificasiones: |Felpe || Legout |
[HiPeri
Pasar o Administracitss | Buscor Coworks | Compeor paguetes | Ma Saldes | Mis Compres | Registro de Activided | Carritz |
Registro de Actividad
Facha Cowark Events
Metreales 27 de junio de 2018 1426 iF JIE Valparsise Salida

Midreales 27 de junio de 2018 1400 iF 3IE Valparsise Ingresc

Footar

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.

Detalles de la compra

A la igual que las interfaces anteriores, se le entrega informacion de los detalles de la
compra, ID de la compra e ID de la transaccidn, fecha de la transaccion, monto de la compra,
estado de la transaccion. También una lista con la cantidad de productos comprados, nombre
del producto comprado, sucursal donde se gener6 la compra y el saldo restante. Finalmente,

se tiene botones para ver los detalles de la boleta e imprimir el listado de las compras.
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lustracién 33 Detalles de la compra

App Cliente - Detalles de Compra

Gowork | Ingreac

G Q X {} [http /icowork ) @

| Conawork & Notificasiones: | Felpe | = |=gm£|

[Hi Perti

Pasar o Administraciés | Bussor Coworks | Compesr poguetes | Me Saldes | Mis Comprs | Ragistrs de Astivided | Carrit

Detalles de la compra

[0 eampte ATSE30

Facha y hara de la trensaccion: Miercoles 26 de junio de 2018, 12 45
Total pagade: $29516 CLP

Méiada de poge: Webpay

D transoccién; ATIEEC948

Estado. Aprobade

Detalle de preductos

Santdad L Cowork Subilotel
i Pack 24 Horas + 1 Hera gratis. iF 3IE Volporalse $29.6% CLP

Valver I [[ver Baleta ] [ imerimi woucner |

Footar

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.

Finalmente, se crearon y disefiaron estos mockups para simular una experiencia real
con el cliente, que tendréa con objetivo analizar los grupos de funcionalidades que se

presentaron anteriormente en las imagenes.

Modelo de negocio

En este parte de la memoria se pretende realizar una primera version para le modelo de
negocios, el cual se ird cambiando a medida de mayor aprendizaje. Cabe destacar que la
metodologia lean startup puede influir cambiando drasticamente el modelo de negocios, por
otra parte, también se va ajustando a medida que se va ejecutando el negocio, ya que este, es
un acercamiento del futuro con algunas nociones de lo podria ser un optimo disefio

preliminar.

Hipatesis en el negocio
Eric Ries, menciona hay un gran potencial de usar un modelo de negocio para poder

visualizar algunos de los puntos mas criticos, también relata la ventaja para prevenir los

63



riesgos y mejorar aquellas propuestas que no estan entregando el suficiente valor, aunque se

sabe que hay partes de un modelo de negocio que no necesariamente deben entregar alguna

especie de valor al cliente, sino actian de forma més operativa o funcional. Siendo el caso

de socios importantes que solo pueden estar aportando con el capital sin entregar valor.

En el desarrollo de la memoria se trabajara con el canvas porque permite una facil y

rpida comprension de los distintos elementos de un negocio y de cdmo interactian entre

ellos.

lustracion 34 Modelos de negocios (Canvas)

Value Proposition Insert

Coworkers

Entregar un servicio
rapido y facil de usar en
las dependencias
cowork.

Administradores

Permitir unir a clientes
que antes no podian
acceder y centralizar y
gestién sus procesos
internos.

Customer Relationships
Insert

1. Relacién indirecta
2. Contacto servicio
técnico

Channels Insert

1. Redes sociales

2. Plataformas de
aplicaciones (Google
Play y App Store)

3. Gremio cowork
(Cowaork-Chile)

Customer Segments
Insert

Coworkers

1. Clientes y usuarios
de los espacios cowork.

Administradores

1.Administradores de la
sucursales cowork

Clientes potenciales

1.Personas con lugares
para arriendo.
2.Personas que posean
becas de educacion (
Corfo u otra).

3. Estudiantes,
trabajadores y
emprendedores sobre
20 afios.

4.Personas en proyectos
multidisciplinarios.
5.Personas que quieran
generar mas contactos.

Key Partners Insert Key Activities Insert
i Edit [x]
1.Proveedores del 1. Gestidn de la
servicio de software plataforma
2. Marketing y
2.WebPay y otros promeocion
servicios de 3. Actividades de
externalizacién de mantencién de la
compras plataforma
Key Resources Insert
1. Sotfware y la
plataforma
2. Fisicos
3. Recursos humanos
4. Recursos Financiercs
Cost Structure Insert
1. Marketing.

2. Mantenciones.

3. Hosting y servidores.
4. Remuneraciones.

5. Oficina y gastos
comunes

6. Gastos legales.

7. Servicios Webpay.

Revenue Streams

1. Por uso de la

2. Comisién por los
eventos.

plataforma web (gestion).

Insert

1. Comisién por uso del

coworking

Fuente: Creacion del Autor del documento y equipo PMM.
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Modelo de negocio

El modelo de negocio comienza con el segmento objetivo que se concentra
principalmente en dos grandes grupos, primeramente, estan los coworkers que son los
consumidores y usuarios del sistema cowork, éstos suelen usar las dependencias cowork
para buscar distintos servicios de apoyo en sus negocios, entre los servicios se tienen
asesorias, capacitaciones, eventos y sobre todo redes de contacto de su industria objetivo.
Por otra parte, se tiene a los administradores de la sucursal o de los espacios cowork
(segun corresponda) los cuales realizan actividades ligadas a la gestion de estos espacios
y realizan distintas actividades para mantener a los coworkers vinculados con otras
personas o instituciones que apoyan sus negocios. La relacién con los clientes se realizara
mediante una comunicacién indirecta por medio del servicio técnico y el canal se
desarrollara por medio de internet. La propuesta de valor es una propuesta dirigida a
ambos grupos con la finalidad de juntarlos en de manera mas eficaz a través de una
plataforma web que permitird mayor conexion y comunicacion, mejorando y entregando
herramientas de gestion de espacios con la informacién centralizada de sus sucursales.
Para la realizacion de este negocio se necesitara apoyo de una base de datos, hosting y
servidores de almacenamiento. Ademas, se necesitard un proveedor externo que participe
de la compra de los paquetes de hora como Webpay, dentro de los costos fijos méas
relevantes se encuentra el pago mensual por mantener los servidores y un costo variable
por el pago de servicio compra. Los ingresos tendran dos fuentes, una fuente sera por
medio de los coworkers a través de una comisién por cada vez que usen el servicio
(ingreso variable) y otra fuente por parte de los administradores que pagaran un precio

mensual por la plataforma en cada sucursal.

A continuacion, se detallan de forma mas especifica cada una de las partes del

modelo de negocio.
Segmento objetivo

El segmento objetivo son dos grupos al mismo tiempo, por una parte, se encuentran
a los administradores de la plataforma y por otra parte a los usuarios coworkers que son

los que utilizaran la plataforma.

65



Relacion

La relacion con el consumidor es “indirecta” a través del servicio técnico, la cual
funcionaré de manera correctiva arreglando los posibles errores que se puedan generar y

de forma preventiva mediante las sugerencias de los mismos usuarios.
Canales

Los canales de comunicacion inicialmente son presenciales o semi presenciales
mediante una reunion en vivo o mediante internet. Posteriormente, el canal sera

solamente por internet a través de la plataformay el servicio de correo electronico.
Propuesta de valor

La propuesta de valor es sencilla y entendible, nace con la finalidad de mejorar la
comunicacion que tiene estos dos grupos “espacio cowork y coworkers” con el proposito
gue puedan tener una interaccion mas fluida, dinamica y puedan potenciarse ain mas
con la herramienta 10T de Corework. Ademas, se entregan un sin numero de
funcionalidades especializadas en la gestion de espacios que se pueden personalizar y

centralizar toda la informacion en una plataforma.
Socios o proveedores claves

Los proveedores claves estan en cadena de abastecimiento, en las fabricas
manufactureras poseen un papel fundamental para abastecer de materiales, herramientas
u otros objetos necesarios en el proceso productivo. En los servicios cambia el producto
de lo tangible a lo intangible (producto sin materia). En este caso, en la aplicacién de una
plataforma web los proveedores pasan a ser servidores 0 nubes que entregan
mantenimiento y hosting, “es el servicio que provee a los usuarios de Internet un sistema
para poder almacenar informacion, imagenes, video, o cualquier contenido accesible via

web”.

Actividades claves
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Dentro de las actividades claves en el proceso productivo, es la “mantencion” como
proceso mas critico el cual, puede generar varias perdidas en todo &mbito, si la
informacion no llega con precision o en el tiempo oportuno, se puede perder la fidelidad
con los administradores generando rechazo en las compras futuras, inclusive, si los
coworkers intentan comprar y es demoroso el proceso de compra ocasiona gque se agoten

0 que no compren, entonces se pierden ingresos.

También la “gestion de la plataforma” como otro pilar importante en las actividades
que se deben llevar a cabo con el fin de seguir mejorando la interfaz a través de lo que
se sigue aprendiendo de los clientes, nuevas funcionalidades y también el

posicionamiento de los botones.

Ademas, de la mantencion y de la gestion propiamente tal de la plataforma,
actividades que son complementarias son marketing e promocién para la captura y

mostrar la propuesta de valor a los nuevos clientes de manera eficaz.
Costos

Generalmente los costos por mantener una plataforma no son muy variados, es
decir, que con pocos servicios se puede mantienen funcionando. Los costos mas
influyentes seran marketing para entrar en el mercado eficazmente, seguido de las

remuneraciones, luego el pago de los servicios de hosting y webpay u otro medio de

pago.
Ingresos

Los ingresos se dividiran en dos partes, la primera serd un cobro por cada sucursal
que tenga la plataforma gestionando sus espacios, también otra entrada sera por el uso
del servicio coworking que corresponde a un 10% y proximamente una comision por los

eventos (que no sera considerada en los ingresos por ahora).

Las hipétesis de ingresos y costos se veran con mas detalles después de la validacion

comercial de los coworkers.

67



Validacion mockups

Posteriormente a la elaboracion de los mockups, se procede a mostrar la estructura de
la validacion para recrear una simulacion cercana a la realidad sin tener un desarrollo previo
del producto. La validacion se lleva a cabo junto al cliente poniendo a prueba funciones
criticas fundamentales del producto.

Simulacion
Para la simulacion de la plataforma, se entrega la definicion de los mockups y la
explicacion de qué es lo que se buscaba con la validacion, lo cual es: “tener una experiencia

lo més cercana a la realidad”. Se entregan al cliente con instrucciones béasicas como

desplazarse y de como usar la herramienta de mockups (balsamig mockups) todo esto con el
fin que analizar la facilidad de uso sin intervenciones. Ademas, se explica el tipo de

entrevista.

Estructura de entrevista

Se pretende en la entrevista mejorar todo lo que se ha creado, junto con una disposicion
a estar ignorante todo el tiempo, es decir, en caso de que aparezcan dudas o conceptos que
el cliente esté comunicando nuevos se preguntaran para conocer y archivar tal informacion.
Bésicamente, el entrevistador posea una disposicion dirigida al aprendizaje total del
producto, para conocer cuando las funcionalidades estan sobrecargadas que podrian influir
en el tiempo de avance, o funciones faltantes a implementar, ademas de tener la capacidad
de visualizar nuevos mercados nuevos o clientes potenciales, comprobar las funciones
minimas viables y a la viabilidad futura durante la conversacion. Para elaboracion se utilizara
la escala Likert que la peor nota es un 1 y la mayor nota es un 5, la nota indicara el grado de

satisfaccion por las funcionalidades.

68


https://balsamiq.com/wireframes/

Meétricas mockups

Tabla 4 Métricas de validacion mockups

Meétricas Tipo
Percepcion general Cualitativa
Funcionalidades especificas Cuantitativa
Comportamiento con el Cualitativa
mockups

Fuente: Creacion del autor del documento.

Resultados

Percepcion general: la evaluacion general fue satisfactoria el cliente muestra interés y

motivacion funcionamiento global. Las funcionalidades cumplen con los requerimientos de

las necesidades planteadas del inicio.

Funcionalidades especificas:

Tabla 5 Funcionalidades mockups

Funcionalidades Resultados
Gestion de eventos 4

Gestion de usuarios 5
Gestion de productos 5
Gestidn de sucursales 5

Acceso Qr 5
Busqueda de cowork y filtros 5

Fuente: Creacion del autor del documento y equipo PMM.

Comportamiento en la plataforma: Al observar al cliente con la plataforma se percibio

que existen problemas con los colores, posicionamiento de algunos botones y también la
falta de méas accesos directos que ayuden a facilitar la rapidez. Los cuales se mejoraran la
siguiente etapa y se iterara de nuevo.

Tiempos de manejo de las interfaces: Existen pestafias que deben ser mejoradas con los

colores para ayudar a recorrer la plataforma mas rapidamente.

Modelo de negocio

Respecto al modelo de negocio, se puso a proba el primer PMV a través de los mockups

para saber si satisfacia las necesidades primerias, estan suplidas, ademas, se aprecia impactos
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positivos en las interacciones del cliente con los mockups, Ademas el cliente quiere cooperar

en el desarrollo del producto con intencion de compra futura.
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Mejoras

Mejoras en interfaces

Dados los resultados obtenidos en la primera validacion, se procede a mejorar ciertas

interfaces a través de colores durante el desarrollo de la plataforma web.
Algunas interfaces para mejorar son:

1. Gestion de usuarios.
2. Gestion de eventos.
3. Gestion de productos.

4. Gestion de sucursales.
Mejora en “busqueda cowork”

También se tendré la ubicacién con un link en las sucursales para crear un acceso directo
a la aplicacion Google Maps para que obtenga las indicaciones de como llegar al recinto mas

facilmente.
Creacion y desarrollo pagina web

Después de saber las mejoras que se realizarian en el producto, viene el proceso del
desarrollo de la pagina web se trabajo con mediante la herramienta “GitHub” es una
herramienta que permite el desarrollo colaborativo de software y los aloja en un sistema de
control de versiones Git. Ademas, entrega varias funcionalidades dentro de si misma como:
mantenimiento de distintas versiones de la plataforma, seguimiento de problemas,
herramientas de revision de cddigos y un repositorio donde se pueden ver los progresos de

los desarrolladores.
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Validacion de la pagina web

En este capitulo se abordara la validacion de la plataforma web (ya desarrollada). Para
la realizacion de la validacion se dividird en dos partes. La primera parte es realizar una
simulacion con un grupo de estudiantes para validar la principalmente el funcionamiento de
la plataforma web y sus interfaces, posteriormente, se realizara una segunda simulacion
dentro de las dependencias de iF con los clientes futuros para validar la parte funcional de

igualmente como también la disposicidn a pagar por parte de los usuarios coworkers.

Simulacion | funcional en UTFSM
Objetivo

La finalidad de esta validacién preliminar es analizar posibles errores que se puedan
generar antes de la validacion final, para esto, se realiz6 la simulacién en las dependencias
de la universidad (Hall del C), en el cual, la experiencia el dia 14 de noviembre tomando una
muestra de 10 personas las cuales tendrian que usar la plataforma y calificarla por la
funcionalidad solamente debido que no son el pablico objetivo para una potencial compra.
Al final del proceso los estudiantes responderan una entrevista con el fin de obtener la
informacidn necesaria del experimento y conocer otras variables de interés de los estudiantes

antes de la segunda simulacion en el iF.

La prueba (simulacién 1) se lleva a cabo en una sala de estudio del hall del C como
simulacion de una entrada de una sucursal cowork, en la cual los estudiantes deben encontrar
dicha sala a traves de la aplicacion y acceder a la sucursal a travées del codigo Qr generado
después de la compra. Se decide asignar un saldo ficticio a los estudiantes para que puedan
realizar la compra. El sistema de compra aln no esté habilitado porque para su confeccion
es necesario realizar contratos de la creacion de la sociedad y firmar contratos con WebPay
previamente al funcionamiento. En vez de la compra real se procura realizar una simulacion

de la compra a través de interfaces de la plataforma.

Para el desarrollo de la simulacion es necesario crear la sucursal, los productos y eventos
de la sucursal simulada en el hall del C. También, entregar las instrucciones bésicas para el

uso de la plataforma y algunas definiciones el concepto del coworking.
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Instructivo

Los estudiantes en la prueba deben entrar desde sus celulares a la péagina
“https://alpha.corework.cl/”, registrarse en la plataforma con sus datos (nombre, direccion,

comuna, rut y fecha de nacimiento), posteriormente buscar “sala de estudio C-230”
recreando un espacio cowork y ver los productos que habian disponibles y los eventos
futuros en la sucursal “sala de estudio C-230”, realizar una compra simulada de uno de los
productos. Una vez el producto comprado le llegaré un correo electronico con el cédigo Qr
de acceso a la después buscar la sucursal “sala de estudio C-230”. Para la ubicacion de la
sala esta disponible una funcion externalizada con Google Maps para orientar en la busqueda

del recinto.

Finalmente, después de la simulacién los usuarios deben responder una entrevista que

estd en anexos “entrevista UTFSM” y una entrevista guiada en funcién de lo que vayan

respondiendo con el fin de obtener mas informacion del proceso.

Resultados

Conversaciones

Los resultados positivos de la entrevista de los estudiantes son muy variados dentro de

los positivos fueron: la plataforma posee buena rapidez, es novedosa y es tecnologica.

Sin embargo, los negativos son: no es posible visualizar el calendario desde la interfaz
desde el celular, problemas de adaptacion de la pagina web a la interfaz de usuarios y los
colores de la disponibilidad no son representativos con la disponibilidad de capacidad del

recinto.

Se utiliza la escala Likert que va desde 1 a 5 (menor a mayor valoracién), los anélisis
de la entrevista dieron como resultado: la funcionalidad con mayor promedio fue 4,8 por
la rapidez de la pagina, seguido por la utilidad de la plataforma, cabe destacar que las
funcionalidades con peor promedio fue el calendario con un 3,8 y la facilidad de uso con
4,2 y disponibilidad de los espacios cowork con 4,2. Estos resultados se pueden ver en la

Tabla 8 Resultados de la funcionalidad de la simulacién |
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Finalmente, en esta primera prueba surgieron errores en funcionalidad en el transcurso
de la prueba (lo que se tenia previsto), lo que sirvio para tener una simulacion real y ademas

de prevenir los estos errores que muchas veces no se ven desde la programacion e interfaces.

Tabla 6 Datos de percepcién de la funcionalidad |

Funcionalidad | X1 | X2 | X3 | X4 | X5 [ X6 [ X7 | X8 | X9 |X10
Pregunta 1 4 (4 |5 |5 |5 |5 |5 |4 |5 |4
Pregunta 2 5 |5 |5 |5 |5 |4 |5 |4 |5 |5
Pregunta 3 5 |5 |5 |4 (3 |4 |4 |3 |5 |4
Pregunta 4 3 |4 |5 |5 |5 |5 |4 |3 |5 |4
Pregunta 5 3 |3 |5 |3 (4 |4 |3 |5 (4 |4
Pregunta 6 3 |5 |5 |5 (5 |4 |5 |4 |4 |4
Pregunta 7 3 |3 |5 |3 |5 |5 |4 |4 |5 |5

Fuente: Resultados de entrevistas UTFSM.

Tabla 7 Datos de percepcion del disefio |

Disefio | X1 [ X2 | X3 [ X4 [X5 |[X6 | X7 [X8 | X9 |X10
Preguntal | 5 | 5 | 3 |54 ] 3]5 |65 4
Pregunta2 | 5 | 5 | 4 |5 |44 |5 |45 4
Preguntad | 5 | 5 | 5|3 |5 |5 |4 |5 |4 5
Preguntad | 2 | 3 | 4 | 3|5 |3 |4] 4] 4 2

Fuente: Resultados de entrevistas UTFSM.

Tabla 8 Resultados de la funcionalidad de la simulacion |

Disefio Promedio Desviacién estandar
Utilidad 4.6 0,52
Rapidez 4,8 0,42
Facilidad 4,2 0,79
Qr 4,3 0,82
Calendario 3,8 0,79
Filtros 4,4 0,70
Disponibilidad 4,2 0,92

Fuente: Resultados de entrevistas UTFSM.
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Tabla 9 Resultados del disefio de la simulacién |

Disefio Promedio Desviacion estandar
Colores 4,5 0,97
Tecnologica 4,5 0,53
Tipografia 4,6 0,70
Calendario 3,4 0,97

Fuente: Resultados de entrevistas UTFSM.
Mejoras funcionales

Al finalizar la prueba de funcionalidad, se realizan mejoras en el BackEnd como en el
FrontEnd con el fin de evitar posibles errores y a su vez entregar un disefio mas pulido. Estas
mejoras seran las Ultimas que se desarrollaran en la plataforma debido que las validaciones

funcionales y con el cliente se realizaron en periodos muy cercanos.

Simulacién 1l funcional y comercial en el iF
Objetivo

La segunda simulacion tiene como finalidad conocer el comportamiento del cliente iF
y de los coworkers con la plataforma, también su percepcién de las funcionalidades como
del disefio y el precio que esta dispuesto a pagar por el producto, asi se obtuvo una validacién
funcional y econdmica. Para la realizacion de la simulacion se hizo en las dependencias del
iF donde los coworkers, se realizé el dia 22 de noviembre del 2018 donde se entrevistaron y
se entrevistaron 8 coworkers (a través de una entreviste guiada). Se estimd que durante el
proceso de la primera la validacion con los estudiantes la plataforma presentaria errores de
funcionalidad en la ejecucion en la prueba, los cuales fueron arreglados durante la validacién

con el fin de generar un producto sin interrupciones al cliente objetivo.

Los resultados de la simulacién | en la UTFSM mejoro la interfaz mévil (la con peor
valorizacion) mejorando a su vez el PVM de forma gradual, las otras funcionalidades no se
cambiaron y se ajustaron algunos colores de la interfaz como la “disponibilidad de la

sucursal” a mas llamativos.

Simulacion Il iF
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La experiencia se realiza el 22 de noviembre en las dependencias del iF, con una muestra
de 8 coworkers. Para la confeccion se entregan instrucciones béasicas de como usar la
plataforma y algunas definiciones del coworking segun el caso. A priori se espera que los

resultados sean mas bajos que los de los estudiantes al conocer mas del entorno.
Actividades del administrador iF

La prueba comienza primero con la creacion del espacio cowork iF y la sucursal iF
Valparaiso, en dicha sucursal el cliente cred el producto llamado “#tefaltaiF”” (producto de
su idiosincrasia interna), el cual posee 48 horas a $14.000 y en promocion $9.000, ademas,

del llenado de la sucursal con las etiquetas:
Servicios:

Espacios privados.
Espacios para eventos.

Asesorias.

L npoE

Sala de recreacion.
Ambientes:

Negocios.
Tecnoldgico.

Oficinas pequefias.

el

Oficinas grandes.

Ademas, el cliente cred un evento de una charla para el viernes 30 con el nombre del
expositor y los detalles correspondientes a la capacidad. Finalmente, se habilité un
computador al lado del guardia con la interfaz de ingreso (escaneo de codigo Qr) donde
Ilegarian los coworkers para acceder al recinto y se visualizaba a través de otro computador

la capacidad de llenado online.

Coworkers
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Los coworkers al igual que los estudiantes tenian que usar las siguientes actividades,
registrarse y completar con sus datos confirmando el correo que les permitiré el ingreso a la
pagina, que posteriormente se utilizarian para su identificacion en gestion de usuarios,
también debian buscar la sucursal iF Valparaiso, comprar el paquete en promocion
“#tefaltaiF” y los cuales tenian un saldo ficticio para la prueba, luego ver su compra y
guardar el codigo Qr para ingresar, podian igualmente acceder al evento creado por la

sucursal iF.

Resultados

Conversaciones

La plataforma tuvo comentarios muy criticos respecto a su interfaz, en la mayoria de
los comentarios se menciona que la plataforma: es lenta, el sistema de filtros estd mal
posicionados, interfaces mal posicionada, colores poco representativos, calendario mal

disefiado y poco amigable.

Respecto a los datos cuantitativos en funcionalidad se utilizo la escala Likert que parte
en 1 (nota peor evaluado) y termina en 5 (nota mejor evaluado). La mayor nota la posee el
acceso del codigo Qr con un 4,75 y la peor 2,5 en la disponibilidad de capacidad de las
sucursales. Por otra parte, en disefio el promedio mas alto fue la tipografia y el peor son “los

colores que no representaban una plataforma tecnolégica”.

En apreciaciones generales las percepciones percibidas por las funcionalidades fueron

mas altas que las notas en disefio.

Tabla 10 Resultados de la percepcion de la funcionalidad 11

Funcionalidad | X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8
Pregunta 1 3 4 4 5 4 3 5 3
Pregunta 2 4 4 2 3 3 4 3 3
Pregunta 3 4 5 4 3 4 5 4 3
Pregunta 4 5 5 4 5 5 5 5 4
Pregunta 5 3 5 4 1 4 4 3 5
Pregunta 6 2 5 4 3 4 2 5 3
Pregunta 7 1 4 4 1 2 2 3 3

Fuente: Resultados de entrevistas iF.
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Tabla 11 Resultados de la percepcién del disefio Il

Disefio X1 | X2 | X3 | X4 | X5 ] X6 | X7 | X8
Preguntal | 1 2 3 2 1 1 3 3
Pregunta2 | 1 1 1 2 2 1 1 1
Pregunta3 | 2 | 3 3 | 2 3 1 3 13
Pregunta4 | 1 1 4 3 3 1 3 2

Tabla 12 Datos de la validacion

Fuente: Resultados de entrevistas iF.

#Sucursales 8
Horas diarias 3
Dias a la semana 3
Cantidad por sucursal 25
Comisién 10%
Total de coworks 160

Tabla 13 Disposicion a pagar de coworkers

Fuente: Resultados de entrevistas iF.

Disposicion de pago
X1 $2.000 X5 $3.000
X2 $3.500 X6 $3.500
X3 $4.000 X7 $3.000
X4 $3.000 X8 $3.000

Fuente: Resultados de entrevistas iF.
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Modelo de negocio
En base a la validacion anterior, se pretende detallar los resultados mas importantes del
proceso de validacion, asi con ellos se estimara los ingresos y costos del modelo de negocios

para su futura evaluacion econémica con los clientes (iF y coworkers).

Cabe recordar que el canal serd mediante internet, la relacion con el cliente sera de
forma indirecta por medio de la plataforma web, los proveedores mas relevantes son que
entregan servicio de almacenamiento y procesamiento de datos, el financiamiento se

planteara dos alternativas la primera capital propio y la segunda con financiamiento.

Estructura de ingresos
Para el célculo de los ingresos el proyecto tiene dos entradas como se nombraron

anteriormente en el modelo de negocios.

La primera es a través de una comision de 10% de cada una de las transacciones
efectuadas en la plataforma web a través del cliente y el precio promedio es de $3.125 pesos

chilenos. Los resultados de la disposicion se presentan a continuacion:

Tabla 14 Disposicion a pagar

Datos
Cantidad de sucursales 8
Cantidad de horas diarias 3
Cantidad de dias a la semana 3
Cantidad por sucursal 25
Comisién 10%

Fuente: Resultados de entrevistas en el iF con coworkers.

La segunda entrada es por medio de un ingreso por el uso de la plataforma para las

actividades de gestion cuyo valor es de $30.000.

Estructura de costos

Lo costos variables estan vinculados a la comision de WebPay por un corresponden a
un 2.95%+IVA para tarjeta de credito y 1.49% para transacciones por tarjetas de débito
aplicado al ingreso. Segun International Data Corporation (IDC 2018) en su revista
innovachilena, el gasto en la nube o almacenamiento representa un 20% del presupuesto de
las T para empresas con mas de 10 afios y el costo del almacenamiento aumenta en funcion
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de la cantidad de datos a guardar, es por este motivo que: se decide que los costos variables
partan de un 7% de los ingresos al primer afio y luego irdn aumentando en un 3% hasta llegar
a un 19% de los ingresos del altimo afio mé&s la comision, ademas de un porcentaje del 10%
de los ingresos por marketing en funcion de las ventas, para el rango de 28 millones de pesos
el presupuesto de marketing oscila entre 9% y 12% (Kevin Fiblia 2013) cuya la relacion de

ingresos y porcerntaje en marketing es inversamente proporcional. \Ver imagen en anexo

“Estructura de costos”.

Los costos fijos corresponden a las remuneraciones del personal, arriendo de las
oficinas, gastos comunes, servicios de conexion (telefonia e internet) y las licencias
mensuales y anuales del hosting para la pagina web, este pago por las licencias se decide que
aumentara en un 2% debido a un posible aumento de precio por los contratos con los

proveedores. Ver imagen en anexo “Estructura de costos”.

Modelo de negocios a la evaluacion econémica

Finalmente, después de presentar la estructura de ingreso, costos, canales, proveedores,
financiamiento, entre otros componentes del modelo de negocio, se utilizaran como entradas

para la evaluacion econdmica que se presentara a continuacion en el siguiente capitulo.
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Evaluacion econdémica

En este capitulo se presenta la propuesta econémica del proyecto con los respectivos
pardmetros para su elaboracion, asi también, las decisiones que se han tomado para
representar una proyeccion lo mas aproximada al futuro. Posteriormente, se realizan analisis
de dos fuentes de financiamiento entre ellas por capital propio (sin financiamiento) y capital
financiado por el banco. El proyecto esta dirigido a la industria de la tecnologia, por este

motivo influyen varios pardmetros que se presentan mas adelante.

A su vez también se pretende entregar una vision clara de la estructura la inversion, los
gastos de puesta en marcha, depreciaciones y otros componentes. Ademas, de indicadores
econdmicos para todas las propuestas de financiamiento y analisis de sensibilidad en
pardmetros claves. Se toman en consideracion los riesgos del proyecto que estan vinculado

en distintas indoles del negocio como de los participantes.

La evaluacion econdmica del modelo de negocios se ha estructurado en base cambios
de mercado de software (tasas de retorno y riesgos), clientes mediante la validacion
comercial (disposicion a pagar y frecuencia de uso) y la base de datos Damodaran Nyu, para

su realizacion.

Parametros de la evaluacion

Horizonte del proyecto

El proyecto se ejecutara en un horizonte de 5 afios debido a que en este tiempo se
pretende que las actividades esenciales como el desarrollo de la plataforma web (4 meses),
su ejecucion y los planes de comercializacion del proyecto se logre en este periodo, ademas,
la naturaleza del proyecto es de base tecnoldgica al pertenecer en una industria dindamica se
espera que los resultado se logre en 5 afios, por otra parte, ese tiempo tiene la duracion de

muchos fondos de financiamiento por tener un periodo pequefio.

Tipo de moneda
El tipo de moneda del proyecto se evaluara en unidades de fomento (UF) para evitar los
cambios del ajuste del precio de la moneda local. Estos también se pudieron haber calculado

en moneda chilena con el correspondiente ajuste por la inflacién.
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Las remuneraciones, arriendo de las oficinas, gastos comunes, los ingresos, entre otros
se paga en moneda chilena con excepcion de las licencias de los servidores que se pagan en
ddlares.?

Inversiones, depreciaciones y gasto de puesta en marcha

Para la inversion se cotizaron equipos de mobiliaria basica comin como computadores,
impresora, muebles, microondas y refrigerador segun la cantidad de personas dentro de las
oficinas, también se incluyeron 4 meses del desarrollo de aplicacion y el capital de trabajo
correspondiente a un tercio de costo anual para suplir los cuatro primeros meses por tardanza

de los ingresos desde la ejecucion. Ver imagen en anexo “Mobiliaria v equipos” y Ver

1magen en anexo “Resumen de inversiones’.

Se decide realizar una reinversion en el tercer afio para la impresora funcional cuya vida

util es de tres afios.

Las depreciaciones son lineales y se consideraron antes de impuesto para la activacion
del escudo fiscal que lo permite la ley chilena y la tasa del impuesto chileno es de 27% para
el 2019, ademas, el valor de venta del dltimo afio corresponde al valor de mercado ajustado

por la duracién del proyecto.

Para el célculo del gasto de la puesta en marcha, se realiza a través de la suma de
desarrollo de la aplicacion, gastos de constitucion de constitucion, campafia de marketing

inicial y otros gastos. Ver imagen en anexo “Resumen de gastos de puesta en marcha”.

Tasa de crecimiento

La tasa de crecimiento de Chile es de un 17,4% de la cantidad de sucursales cowork
(demanda). Se pretende que el primer afio entrar al mercado con 8 del total de 160 espacios
(correspondiente al 5%) a través del plan de marketing abarcando las regiones de Valparaiso
y Metropolitana que son 120 sucursales, también considerar que la mayor concentracién de
cowork esta en estas regiones. Para calcular la tasa de crecimiento se plantearan distintas

tasas en funcion del crecimiento de la industria del software en Chile eligieron un promedio

LEl valor de la UF corresponde al dia 30 de abril ($27.662 pesos chilenos).
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de las 10 mejores y de las 10 peores, la tasa de crecimiento promedio de las industrias TI en
Chile es de 6,3% (International Data Corporation 2016).

Se elige un escenario pesimista cuyo valor es de 0,028% para la proyeccion, que se
obtiene de los peores crecimientos en promedio de industria de software del ministerio de
economia (Ministerio de economia 2018) y se asumira que tendrad un crecimiento lineal, se
usa este modelo lineal de pronostico porque se trata de una variable independiente cuya
pendiente es la tasa de crecimiento de la industria del software en Chile. Los detalles de la

sensibilidad de los indicadores econdmicos se veran en analisis de sensibilidad.

Anélisis de sensibilidad

Se realiza un analisis de sensibilidad para observar distintos escenarios que permitiran
tener un panorama méas amplio del negocio. Las variables para analizar corresponden a la
tasa de crecimiento, tasa de descuento, los indicadores econdmicos objetivos son latasa TIR
y VAN. Para su confeccion se realiza mediante la herramienta Excel de Microsoft Office

para generar distintos escenarios.

Ademas, se plantean escenarios extremos para calcular cuando sigue siendo rentable el

proyecto, disminuyendo el precio y la tasa de crecimiento.

Sensibilidad en tipo financiamiento

Modelo sin financiamiento

Para el célculo de la tasa de descuento se plantean varios escenarios de financiamientos

con el fin de poder visualizar la elaboracion de proyecto en distintas situaciones.
Escenarios:

1. Flujo sin financiamiento (flujo puro o con capital propio).
2. Flujo con financiamiento (flujo financiado).

Flujo sin financiamiento
Para este modelo, la tasa de descuento se realiza mediante el modelo Capital Asset

Pricing Model (CAPM), ya que, es una herramienta recurrente que vincula el riesgo de

83



la industria como variaciones de mercado y su rentabilidad. La ecuacion que representa

el modelo es:
R, = Rf + Be(Rm — Rf)

Tabla 15 Componentes de la tasa de descuento del flujo sin financiamiento

Tasa libre de riesgo 3,96%
Beta desapalancada (8,) 1,123
Beta apalacada 1,45

Tasa retorno del mercado 8,17%

Tasa de descuento CAPM 10,07%

Fuente: Mercado secundario y banco central.

La tasa libre de riesgo corresponde al promedio de la rentabilidad de los bonos a 5 afios
licitados por el Banco Central de Chile, desde enero del afio 2014 hasta abril del afio 2019.
Mientras que la beta desapalancada, es el calculado para la industria de Software (System &
Application) a través de la base de datos de New York (Data center NYU 2019), ya que, las

industrias presentan un riesgo de mercado similar para la comparacion.

Por otra parte, la tasa de retorno de mercado de un 8,17%, se obtiene a partir del indice
General de Precios de Acciones (IGPA) entre enero de 2014 y abril de 2019.

Por lo tanto, la tasa de descuento (CAPM) es de 10,07% y se tomara este escenario

como base para la comparacion de los modelos.

Flujo con financiamiento

En este analisis se simulara un crédito al banco Santander por un monto del 40% de la
inversion cuyo valor esta entre el rango de prestamos bancarios (Fernandez y Vasquez 2012).
Para el célculo de la tasa de descuento de un proyecto financiado, se usara el modelo de
Costo Promedio Ponderado del Capital (CPPC) o Weighted Average Cost of Capital

(WACC), el método de calculo es descrito por la ecuacion:

Deuda Patrimonio

WACC =K =K, - + K, -
¢ patrimonio + Deuda ¢ Patrimonio + Deuda
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Definiciones:
K,;: Es el costo de la deuda después de impuesto.

K,:Es el costo del patrimonio dado por la tasa de descuento CAPM con los efectos de

la beta apalancado.

Tabla 16 Parametros de flujo con financiamiento

Tasa de impuesto 27,00%
Tasa libre de riesgo 3,96%
Beta desapalancada 1,123
Beta apalancada 1,45
Tasa retorno del mercado 8,17%
Tasa de descuento CAPM 10,07%
Porcentaje de deuda 40%
Tasa interés deuda largo plazo | 1,60%
Tasa de Descuento WACC 7,53%

Fuente: Mercado secundario y banco central.

Indicadores econémicos

Tabla 17 Indicadores econémicos

Indicador Flujo sin financiamiento Flujo financiado
Tasa de descuento CAPM 10,07% 7,53%
VAN $6.478.741 $10.555.438
TIR 18% 23%

Fuente: Autor del documento.

Sensibilidad de tasa de crecimiento
Para la creacion del analisis es importante tomar algunas referencias de crecimiento a
nivel de nacional y mundial. A continuacion, se presenta una tabla con las tasas de

crecimiento de los espacios cowork segin su mercado como referencia.

Tabla 18 Tasas de crecimiento de coworks segln distintos mercados.

Mercados Tasa de crecimiento
Chileno 17,4%

Argentino 50%
Mundial 24,5%

Fuentes: Encuesta Deskmag (mundial), El plan C (Argentina) y el mercurio (Chile).
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En base al crecimiento de la industria de software en Chile se plantean escenarios

con un crecimiento constante, los cuales fueron sacados del promedio de las 10

mayores tasas de crecimientos y las 10 peores para los escenarios optimista y pesimista

respectivamente, el crecimiento esperado corresponde al promedio de la industria,

obtenidos de (International Data Corporation 2016):

I.  Escenario pesimista: 0,028%

ii.  Escenario esperado:6,3%

iii.  Escenario optimista: 11,5%

Tabla 19 Escenarios cambiando la tasa de crecimiento

Resumen de los escenarios

Escenario pésimista

Escenario esperado

Escenario optimista

Celdas cambiantes:

Tasa de crecimiento 0.028% 6.30% 11.50%
Celdas de resultado:
TIR 18% 68% 92%
VAN b 6478741 | § 116.408.780 | 3 241.321.511

Fuente: Autor del documento y herramienta utilizada Microsoft Excel.

Tabla 20 Trivariada de periodo de recuperacion de la inversion segun distintas situaciones

Escenarios/Tipo de financiamiento Propio Externo (banco)
Pesimista 5 4
Esperado 4 4
Optimista 4 4

Conclusiones de la evaluacion econémica

Fuente: Autor del documento.

Los resultados de todos los analisis resultaron rentables, esto se debe a que los ingresos

efectuados estan vinculados a los coworkers y a las sucursales, donde el mayor ingreso es

dado por los coworkers que tienen una mayor demanda. En el primer afio junto a los planes

de marketing se abarca un 5% de las sucursales de la region de Santiago y Valparaiso con
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un total de 8 sucursales en el primer afio, ademas, los costos fijos y variables son pequefios

en comparacion a los ingresos al pertenecer a la industria de software.

También la recuperacion de la inversion se recupera en el segundo afio como se muestra

en la tabla trivariada de escenarios/fuente del financiamiento.

Se crean distintas situaciones para analizar la viabilidad del proyecto cambiando la tasa
de crecimiento y el tipo de financiamiento. Los resultados en el escenario pesimista (menor
tasa de crecimiento) el proyecto sigue siendo rentable y con mayor razon para las tasa

esperada y optimista.

Para los escenarios con variacion en el tipo de financiamiento en el caso de flujo sin
financiamiento como flujo financiado son rentables, también considerar que el escenario mas
rentable es el financiado por el banco esto se debe a que el costo de la deuda dado por el
interés es menor que el costo del capital propio. Ademas, la factibilidad que el proyecto que
se realice mediante fondos propios es muy alta debido que la inversiéon inicial es alrededor

de los 18 millones, pero es méas probable que se con financiamiento externo por un banco.
Limitaciones y riesgos

En esta seccion se presentan algunas situaciones de riesgo que se pueden generar en un
futuro, dada la condiciones de tiempo y alcance del proyecto no se generaran estrategias para
su prevencion o correccion en el desarrollo del memoria, pero se entregaran las posibles
situaciones a considerar para su continuacion. También cabe recordar que la metodologia
lean llama a ir probando e iterando estas hipotesis que tiene alto un grado de criticidad para

validar el modelo de negocios.

Modelo de negocios

Existe un riesgo ligado a la fidelizacion de los usuarios por parte de los coworkers, la
dindmica actual apunta a que los usuarios tanto ndmades utilicen la plataforma para probar
distintos espacios cowork (también los existentes pueden usarla), sin embargo, una vez que
el usuarios empiezan a frecuentar de forma regular en las instalaciones del cowork, es
altamente probable que los espacios le ofrezcan servicios fuera de la plataforma web,

perdiendo los ingreso de los usuarios que usaban la plataforma.
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Es probable que por motivos de poder de mercado de algunos espacios cowork de gran
envergadura, se tenga que negociar la comision (10% de las ventas) generando una pequefia

variacion en los ingresos proyectados.

También cabe a considerar que los espacios cowork algunos no tienen el servicio de
coworking, aunque posean el nombre cowork, es por este motivo, que no se podria aplicar
la integracion de la plataforma en aquellos espacios, ya que la mayor fuente de ingreso es
por los coworkers, generando la cantidad de sucursales que hoy existen no sean todas viables

para la plataforma.

Es posible que durante el desarrollo y ejecucion de la plataforma web aparezcan nuevos
competidores, apuntando al mismo publico objetivo, lo que generaria una menor poder de

menor poder de mercado pasando de monopolio a oligopolio.

Funcionamiento

Por otro, lado respecto al funcionamiento de la plataforma fue realizada para el tiempo
de septiembre a noviembre, lo cual en este momento es dificil que siga funcionando de la
misma que se utiliz6 para las validaciones, por este motivo es que se decide a realizar un
mantenimiento previo para cambiar las fechas que ahora estan desfasadas y para que el

funcionamiento sea independiente de la fecha que se situé.

Dados los resultados de las validaciones con los estudiantes y los coworkers, es
necesario modificar la interfaz cambiando los colores y el posicionamiento de las
funcionalidades. Este punto es de relevancia, ya que podria generar que clientes estés

dispuesto a pagar mas en el caso que estén bien elaborados y menos en el caso contrario.
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Conclusiones y recomendaciones

A nivel mundial, Latinoamérica y en Chile se ha evidenciado a través de este documento
que existe una clara tendencia en el aumento de los espacios cowork, su pequefia industria
ha nacido hace pocos afios en comparacion a otras importantes industrias. La industria surge
en pleno siglo XXI donde la informacion sobreabunda, todos los datos estan cercanos y
alejados al mismo tiempo. Por este motivo, se han vuelto primordiales para unir
interacciones que los negocios y los emprendedores necesitan como redes de contactos y

direccidn sin tener que desembolsar grandes montos de dinero.

Uno de los puntos cruciales que busca este proyecto es el mejoramiento a traves de la
digitalizacion de procesos de cliente y sus usuarios eliminando barreras comunicaciones y
permitiendo analizar gestionar tiempo real. Se recomienda que el proyecto pueda ser
presentado a CORFO debido su inversiones preliminares en diversos espacios cowork, este
proyecto generaria efectos sinérgicos en las inversiones realizadas las relaciones entre los
espacios, redes de contacto de los emprendedores y su especializacion. Ademas, de asegurar
un financiamiento durante la elaboracion de la puesta en marcha o durante la ejecucion y se
requeriria un control contable de los gastos hacia CORFO para la justificacién del dinero

proporcionado.

También, es importante recalcar que este desarrollo fue elaborado para el territorio
nacional, sin embargo, seria de interesante su expansion hacia la internalizacién, ya que, es
una plataforma web y la relacion con los clientes es de forma indirecta, lo que podria facilitar
y entregar un salto importante en el crecimiento del negocio. Para su realizacién se tendrian
que buscar los requerimientos por medio de la ley de cada uno de los paises para su

comercializacion y la casa matriz seria en Chile.

Una posible mejora para la metodologia lean startup es la evaluacion econémica del
proyecto en una etapa posterior a las validaciones del al menos dos versiones de PVM, con
el fin de pronosticar si el producto logra satisfacer los intereses de los inversores y gestores.
Esto es realizable por dos razones la primera mientras que en el equipo estan desarrollando

el producto paralelamente al desarrollo se elaborar los flujos futuros, por otra parte, también
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cabe destacar que las salidas de la metodologia lean entregan informacién valiosa para

conocer los comportamientos futuro del cliente y precisar mas su estimacion.

En cuanto a la validacion de la plataforma web, durante el proceso se han mejorado
lazos con el cliente y potencialmente existe la posibilidad para instalar la plataforma en la
sucursal iF Valparaiso y en sus otras sucursales tres sucursales de Santiago. Es un cliente
clave en el proceso para entrar al mercado cowork chileno, de esta manera también se
pretende buscar prestigio y certificar que la operacion de la plataforma web con cuatro
sucursales. Cabe destacar que en las reuniones con de avance junto al cliente, se han
presentado interés en varias ocasiones para una posible negociacion, esta es una de las

ventajas de trabajar en el desarrollo con el cliente.

Ademas, en cuanto a la teoria con la que se trabajé en la memoria es necesario
considerar que el método lean startup esta disefiado para productos validar productos con el
cliente inmediatamente, mejorando su tasa de éxito con el publico objetivo, debido al alcance
del proyecto aun hay varias hipétesis del modelo de negocio que es necesario comprobar en
la memoria y que se deberian verificar como menciona la metodologia lean, entre ellas estan
algunas funcionales y otras méas de su comercializacién. En las funcionales se debe seguir
iterando con la interfaz mediante una persona de disefio grafico y desarrolladores de
FrontEnd. Por otra parte, en cuanto al modelo de negocio se debe validar los socios claves
para realizar la vinculacion con el gremio de cowork chile lo que podria generar una posible
red de potenciales clientes cowork y el rapido ingreso al mercado chileno. Otra hipétesis en
cuando al segmento objetivo es: no s6lo a los usuarios coworkers, sino también, a personas
que estan trabajando en sus oficinas con disponibilidad de trabajar en otro lugar, esto podria
generar un cambio en el sistema del trabajo donde las personas no necesariamente deben
estar en sus oficinas sino tener la posibilidad de trabajar en un grato ambiente donde se pueda
seguir especializando y complementando con otras personas. Finalmente, existe otra
hipoétesis se podria validar el llamado “pivote” presentado en la metodologia que el proyecto
es facilmente replicable en otro mercado, la gestion de espacio en tiempo real un problema
recurrente en mercado de hoteleria con la asignacion de las piezas, la disponibilidad de las
camas en las clinicas y hospitales, en la gestion de salas de las universidades, entre otros

mercados.
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En cuanto al proyecto la evaluacion econdémica del proyecto, se evaluo para escenarios
con distintos tipos de financiamiento y para tasas de crecimientos distintas, entregando como
resultado la viabilidad del proyecto en todos los casos, el proyecto se considera un
financiamiento con capital propio y un escenario pesimista con una tasa de crecimiento del
0,028% generando una tasa interna de retorno (TIR) de 29%, el valor actual neto (VAN) es
de $ 14.646.458 en pesos chilenos y cuya inversion es de $17.890.575.

En conclusién, la industria de los cowork es nueva y muchas de las personas ain no la
conocen, pero a nivel mundial y en el territorio chileno estan siendo tendencias, donde los
emprendedores se juntan para crear y mejorar sus negocios. A raiz de esto muchos espacios
cowork poseen los lugares y las redes para entregar el servicio coworking, dicho servicio
puede ser potenciado obteniendo a emprendedores nuevos gque antes no frecuentaban por sus
espacios, la plataforma web no solo permitira el facil acceso y compra para nuevos clientes
sino también centralizar muchas funciones para la administracion de espacios como también
la venta por internet. También cabe destacar que trabajar con los clientes en base a una
metodologia empirica como lean startup permite agilizar los procesos de creacion de
tecnologia y establecer una rentabilidad objetivo, de manera que si un negocio no tiene la
rentabilidad esperada se puede pivotear para cambiar de hipotesis claves del modelo de

negocio, entre mas rapido se aprenda mas rapido crece el negocio.
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Anexos

Anexos 1: Encuesta de validacion

Datos
Segmento
Lugar:
Fecha:

Instructivo

1. Registro

2. Seleccidon de cowork

3. Compra de paquetes de hora
4, Ingreso al espacio cowork

Simbologia:
1. Muy malo/a; Muy en desacuerdo
2. Malo/a; En desacuerdo
3. Normal; Indiferente
4. Bueno/a; De acuerdo

5. Excelente; Totalmente de acuerdo

Funcionalidad

Tabla 21 Encuesta de funcionalidad

Preguntas

1. ¢Le fue dtil la plataforma para buscar el espacio?

N

¢ Crees que la plataforma fue rapida?

3. ¢Fue facil el acceso al cowork por medio de la

plataforma?

4. ;Qué tan tecnoldgico fue acceder a través de un

cddigo Qr?

5. ¢Valorizacion del sistema de calendario?

o

¢ Qué te parecen la variedad de filtros y su contenido?

7. ¢Se puede saber si el cowork tiene espacios

disponibles?

Disefio

Fuente: Creacién del autor del documento.
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Tabla 22 Encuesta de disefio

Preguntas 1 2 3 4 5

¢ Qué te parecieron los colores de la plataforma?

¢ Crees que la plataforma tiene colores del
ambiente tecnoldgico?

¢La descripcion de los espacios se podia leer
facilmente?

¢ Qué tan bien logrado te parece el disefio del
calendario?

Fuente: Creacion del autor del documento.
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Anexos 2: Entrevista de validacion (funcionalidad)

1. ¢ Le fue dtil la plataforma para buscar el espacio?

2. ¢ Crees que la plataforma fue rapida?

3. ¢ Fue fécil el acceso al cowork por medio de la plataforma?
4. ¢ Qué tan tecnologico fue acceder a través de un codigo Qr?
5. ¢ Valorizacion del sistema de calendario?

6. ¢ Qué te parecen la variedad de filtros y su contenido?

7. ¢ Se puede saber si el cowork tiene espacios disponibles?

Anexos 3: Entrevista de validacion (disefio)

1. ¢ Qué te parecieron los colores de la plataforma?

2. ¢Crees que la plataforma tiene colores del ambiente tecnoldgico?
3. ¢La descripcion de los espacios se podia leer facilmente?

4. ¢ Qué tan bien logrado te parece el disefio del calendario?
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Tablas de la evaluacion econémica

Anexos 4: Estructura de costos

Tabla 23 Estructura de costos (costos variables y fijos)

Estructura de costos

Tipo Afol | Aio2 | Alo3 | Ailo4 | Afo5
Costos Operacionales Variables 79,39 | 132,13 | 219,87 | 377,50 | 676,90
Costos Operacionales Fijos 557,37 | 568,52 | 579,89 | 591,49 | 603,32
Total 636,77 | 700,65 | 799,76 | 968,99 | 1280,22

Anexos 5: Mobiliaria y equipos

Tabla 24 Mobiliaria y equipos

Fuente: Creacion del autor del documento.

Mobiliaria y equipos
Mobili_arios y in\rg\c/)irliczjgljo Valoren \{i(J!a Depreciacion Cantidad Total,
equipos UF util en UF en UF
en UF

Impresora
multifuncional $79.990,00 2,89 3 0,96 1 0,96
Computador (1) | $775.990,00 | 28,05 6 4,68 2 9,35
Computador (2) | $213.390,00 7,71 6 1,29 4 5,14
Computador
Apple $650.000,00 | 23,50 6 3,92 1 3,92
Escritorio $69.980,00 2,53 7 0,36 7 2,53
Otros muebles
de oficina $39.990,00 1,45 7 0,21 4 0,83
Refrigerador $159.990,00 5,78 9 0,64 1 0,64
Microondas $45.990,00 1,66 9 0,18 1 0,18
Comedor $99.990,00 3,61 7 0,52 1 0,52
Total $2.135.310,00 | 77,19 Depreciacion anual 24,07

Fuente: Creacién del autor del documento.
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Anexos 6: Resumen de inversiones

Tabla 25 Resumen de inversiones

Resumen Inversiones

Tipo de inversion Valoren UF | Valoren$
Gasto de puesta en marcha 371,45 $10.275.000
Inversion en Intangibles 3,06 $84.529
Inversion en Activo Fijo 115,24 $3.187.779
Inversion en Capital de trabajo 157,01 $4.343.267
Total inversion inicial 646,75 $17.890.575

Fuente: Creacion del autor del documento.

Anexos 7: Resumen de gastos de puesta en marcha

Tabla 26 Resumen de gastos de puesta en marcha

Resumen de los Gastos de Puesta en Marcha
Tipo de gasto Valor en UF
Desarrollo de la aplicacién 347,04
Otros gastos de desarrollo 2,71
Gastos de constitucion de la sociedad 7,23
Campaia de marketing inicial 14,46
Total 371,45

Fuente: Creacién del autor del documento.
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Flujos proyectados

Anexos 8: Flujo sin financiamiento en UF

Tabla 27 Flujo sin financiamiento en UF

Flujo Puro Afio 0 Afio 1 Afo2 | Afo3 | Afo4 | Afob
Ingresos 1134,18 | 1191,21 |1251,44|1315,06 | 1382,29
Costos Operacionales Variables 192,81 238,24 | 287,83 | 355,07 | 373,22
Costos Operacionales Fijos 795,97 811,89 | 828,12 | 844,69 | 861,58
Utilidad Operacional 145,41 141,08 | 135,48 | 115,31 | 147,49
Amortizacion de intangibles 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Depreciacion 24,07 24,07 24,07 24,07 24,07
Intereses Crédito Largo Plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Intereses Crédito Corto Plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pérdida Ejercicio Anterior 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Venta de Activo 1,08 75,18
Valor Libro 32,69
Utilidad Antes de Impuestos 121,33 117,01 | 111,41 | 91,24 | 90,73
Impuestos (27%) 32,76 31,59 30,08 | 24,63 | 24,50
Utilidad Despues de Impuestos 88,57 85,42 81,33 | 66,60 | 66,23
Amortizacion de intangibles 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Depreciacion 24,07 24,07 24,07 | 24,07 | 24,07
Pérdida Ejercicio Anterior 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Valor Libro 32,69
Amortizacion Crédito Largo Plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Amortizacion Crédito Corto Plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inversion Activos Fijos 115,24

Inversion Intangibles 3,06

Gastos de puesta en marcha 371,45

Inversion en Capital de Trabajo 243,81

Recuperacion Capital de Trabajo 243,81
Valor de Desecho del proyecto 657,80
Flujo Neto -733,55 112,65 109,49 | 105,40 | 90,67 |1024,60
Flujo Acumulado -733,55 -620,90 -511,41 | -406,01 | -315,34 | 709,27

Fuente: Creacion del autor del documento.
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Anexos 9: Flujo financiado en UF

Tabla 28 Flujo financiado en UF

Flujo Financiado Afio 0 Afiol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Afo5b
Ingresos 1134,18|1191,21|1251,44|1315,06 | 1382,29
Costos Operacionales Variables 192,81 | 238,24 | 287,83 | 355,07 | 373,22
Costos Operacionales Fijos 795,97 | 811,89 | 828,12 | 844,69 | 861,58
Utilidad Operacional 145,41 | 141,08 | 135,48 | 115,31 | 147,49
Amortizacion de intangibles 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Depreciacion 2407 | 24,07 | 24,07 | 24,07 | 24,07
Intereses Crédito Largo Plazo 53,05 | 4493 | 38,60 | 24,32 8,87
Intereses Crédito Corto Plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pérdida Ejercicio Anterior 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Venta de Activo 1,08 75,18
Valor Libro 32,69
Utilidad Antes de Impuestos 68,28 | 72,07 | 72,81 | 66,92 | 81,86
Impuestos (27%) 18,44 | 19,46 | 19,66 | 18,07 | 22,10
Utilidad Despues de Impuestos 4985 | 52,61 | 53,15 | 48,85 | 59,76
Amortizacion de intangibles 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Depreciacion 24,07 | 24,07 | 24,07 | 24,07 | 24,07
Pérdida Ejercicio Anterior 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Valor Libro 32,69
Amortizacion Crédito Largo Plazo 38,68 | 46,79 | 56,61 | 68,49 | 82,86
Amortizacion Crédito Corto Plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inversion Activos Fijos 115,24 2,89

Inversion Intangibles 3,06

Gastos de puesta en marcha 371,45

Inversion en Capital de Trabajo 243,81

Recuperacion Capital de Trabajo 243,81
Valor de Desecho del proyecto 794,06
Flujo Antes de Financiamiento 733,55 35,24 | 29,90 | 17,72 4,44 11071,53
Crédtio Largo Plazo 293,42

Crédtio Corto Plazo

Flujo Despues de Financiamiento 440,13 35,24 | 29,90 | 17,72 4,44 11071,53
Flujo Despues de Financiamiento Actualizado 440,13 35,24 | 29,90 | 17,72 444 11071,53
Flujo Despues de Financiamiento Actualizado

Acumulado 440,13 404,89 | 374,99 | 357,26 | 352,83 | 718,71

Fuente: Creacién del autor del documento.
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Anexos 10: Base de datos

llustracion 35 Base de datos

invitacion_eventos

PKid
FK1 id_evento
email

qr_code
fecha_acreditacion
nombre
telefono

rut
invitacion_status

I

imagen_eventos
PK id
FK1 id_evento
descripcion
orden
visible
url
sucursal
ambientes !
PK :jesm cion [Ho<iPK, FK1  id_sucursal
icon ’ FK, FK2 id_ambiente

eventos

PKid

FK1 id_sucursal
nombre
fecha_evento
expositores
descripcion
tipo_evento

minimo_asistentes
maximo_asistentes
lugar
lugar_ubicacion

senvicios

PK  id
descripcion
icon

Hog

servicios_sucursal

PK. FK1
PK FK2

id_sucursal
id_senvicio

Y—H

imagen_sucursal

PK id

FK1 id_sucursal
descripcion
orden
visible
url

sucursals
PK id
FK1 id_cowork
direccion
direccion_2
region
provincia

T comuna

telefono
nombre_administrador
nombre_sucursal
capacidad_total
contador_espacio
contador_personas
ambientes_adicionales
servicios_adicionales

Modelo de Datos - Corework

netifications

PK id
type
notifiable_id
notifieable._type
data
read_at
created_at
updated_at

permissions
PK id
nombre
descripcion

roles
PK

id
nombre
descripcion

sucursal_admins

~odPK FKi  id_sucursal
PK FK2  Id_user
allianzas
PK ia
nombre

saldos

PK id

FK1 id_user

FI2 id_alianza
saldo
llave_qr

FK3  id_cowork

users
PK

i

nombre
apelido_p
apellido_m
ut

email
telefono
ocupacion
password
api_token
edad
sexo
saldo
direccion
region
provincia
comuna
estado_civi
avatar

enabled

cowork_admin

id_cowork
id_user

cowork_alianza
FK1 id_cowork
FK2 id_alianza
coworks
PK id
FK1 id_alianza
— - . FK1
razon_social
PK, FK2
rut
ES

ordenss_compras

PK i
[H——0<FK1 id_user
n_transaccion
monto
rut

estado_transaccion
metodo_pago
fecha_transaccion

detalle_ordenes_compras
PK id
FK1  id_orden_compra
FK2  id_producto

precio

cantidad

ingresos
PK id
FK1 id_user

FK2 id_sucursal

FK3  id_cowork
fecha_entrada
fecha_salida

productos

PK  id
descripcion
precio
precio_oferta
is_oferta

FK1 id_cowork

saldo_historicos

PK
FK1

id

id_user

accion
‘saldo_anterior
saldo_actual
diferencia

FK1

FK2

sucursal_productos
id_producto
id_sucurzal

Fuente: Creacion del autor del documento y equipo PMM.
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