
Barcelona tiene una virtud rara: siempre parece que está pasando algo, incluso cuando no lo ves. Una

exposición escondida en un centro cívico del Raval. Un concierto diminuto en Gràcia con más alma que

aforo. Un mercado efímero que aparece un sábado y desaparece antes de que medio barrio se entere. La

ciudad late con fuerza, sí, pero a menudo late por debajo del radar. Y ahí es donde un buen producto digital

deja de ser un capricho y se convierte en una pieza útil de vida urbana.

Eso es precisamente lo que vuelve interesante el caso de DondeGo y su enfoque de producto junto a

Creamedia. No porque prometa magia. No porque “reinvente” una ciudad que no necesita que nadie la

reinvente. Sino porque aterriza una pregunta muy concreta: ¿cómo conectas a personas, planes y territorio

sin ahogar la experiencia en ruido, fricción o ambición prematura?

La respuesta, cuando se trabaja bien, suele empezar por algo menos vistoso y mucho más inteligente: un

MVP. Y si hablamos de un creamedia mvp pensado para una plataforma como dondego, el valor no está

solo en sacar algo al mercado rápido. Está en decidir qué problema merece resolverse primero, qué

comportamiento hay que observar antes de crecer y qué señales indican que la idea tiene pulso real en una

ciudad tan diversa como tu barcelona.

Barcelona no necesita más información, necesita mejor conexión

A simple vista, parecería que el problema ya está resuelto. La agenda cultural y de ocio de Barcelona está

por todas partes. Redes sociales, newsletters, medios locales, grupos de mensajería, carteles,

recomendaciones de amigos, plataformas de eventos, webs institucionales. Información sobra. Lo que falta

es otra cosa: continuidad, contexto y una forma sencilla de descubrir sin acabar saturado.

Ese matiz cambia por completo el diseño de producto.

Una persona que vive en Poblenou no busca lo mismo que alguien que acaba de aterrizar en la ciudad por

trabajo durante tres meses. Tampoco se comporta igual quien sale con niños, quien busca planes gratuitos

entre semana o quien quiere moverse por barrios menos obvios. El descubrimiento urbano no es una única

necesidad. Es un conjunto de microdecisiones que ocurren deprisa y con paciencia limitada.

Aquí un MVP bien planteado sorprende por lo que recorta. En lugar de intentar ser la guía definitiva de

Barcelona desde el día uno, se centra en validar algo más humilde y más valioso: si el usuario encuentra un

plan relevante con menos esfuerzo del que le exige su rutina actual.

Parece pequeño. No lo es.

Porque si una persona tarda cinco minutos menos en decidir qué hacer esta tarde, si descubre un espacio

que no conocía, si repite la consulta a la semana siguiente y si además siente que la plataforma “la

entiende” un poco mejor cada vez, ahí ya hay una señal de producto. Y esa señal, en un entorno urbano

hipercompetitivo, pesa más que cualquier promesa inflada.

El MVP como filtro de realidad

Se habla mucho del MVP como una versión mínima. La definición técnica es correcta, pero se queda corta.

En práctica, un MVP es un filtro de realidad. Obliga a elegir. Y elegir, en producto digital, suele doler.

Con DondeGo, el beneficio de trabajar un MVP con un equipo como Creamedia tiene sentido cuando se

observa desde esa tensión. No se trata solo de desarrollar una primera versión funcional. Se trata de evitar



dos errores clásicos que arruinan buenas ideas en ciudades con mucho estímulo.

El primero es querer resolverlo todo de golpe. Agenda, mapas, reservas, recomendaciones sociales,

gamificación, contenido editorial, integración con transporte, promociones, perfiles de usuario avanzados.

Sobre el papel suena potente. En uso real, suele convertirse en una interfaz pesada y en una hipótesis

imposible de medir.

El segundo error es lanzar algo tan mínimo que no entrega ningún momento de valor. A veces se simplifica

tanto que el usuario entiende la propuesta, pero no encuentra motivo para volver. Y si no vuelve, no hay

aprendizaje profundo. Solo una salida silenciosa.

La gracia de un MVP bien construido está en quedar justo en el punto incómodo correcto. Suficientemente

reducido para aprender, suficientemente útil para enganchar. https://creamedia.es/ Ese equilibrio no sale de

una lluvia de ideas bonita. Sale de criterio, observación y bastantes conversaciones honestas con usuarios.

Lo que cambia cuando el producto se piensa desde la ciudad real

Hay un detalle que a menudo se pasa por alto en plataformas locales: Barcelona no es un escenario plano.

Es una ciudad de capas. Cada barrio tiene horarios, ritmos, públicos y umbrales de precio distintos. La

forma en que alguien consume ocio en Sant Andreu no es idéntica a la de alguien que pasa el día entre

Eixample y el Gòtic. Si además sumas turismo, comunidad internacional, residentes temporales y vecinos de

toda la vida, el mapa de comportamiento se vuelve mucho más rico y menos predecible.

Por eso el valor de Creamedia Barcelona Activa, cuando entra en una conversación de este tipo, no está

en el sello como tal. Está en la cultura de validación y aterrizaje que suele asociarse al ecosistema

emprendedor cuando trabaja con foco local. No basta con un producto bonito. Hace falta una lectura

afinada del contexto, una priorización realista y una capacidad de iterar con lo que la ciudad te devuelve, no

con lo que te gustaría que devolviera.

Pongamos un ejemplo sencillo. Imaginemos que DondeGo detecta que ciertos planes gratuitos generan

mucho clic, pero poca asistencia percibida o poco retorno a la app. La lectura superficial sería pensar que lo

gratuito no convierte. La lectura madura es más interesante. Quizá el usuario usa ese contenido como

inspiración general, pero regresa cuando necesita algo más específico. Quizá el problema no es el plan, sino

la falta de señales sobre aforo, ambiente o accesibilidad. Quizá la categoría funciona de maravilla los

domingos y muy floja los martes. Si el MVP está bien instrumentado, esas diferencias dejan de ser

intuiciones y se vuelven decisiones.

Ahí aparece un beneficio silencioso y enorme: el producto aprende antes de escalar.

DondeGo no solo agrega, traduce

Una agenda básica acumula información. Una buena plataforma de descubrimiento la traduce a decisiones

humanas. Esa diferencia parece semántica hasta que uno la vive.

Pensemos en una escena muy barcelonesa. Son las 18:40. Has salido tarde del trabajo, tienes ganas de

hacer algo, no quieres cruzarte media ciudad, tu presupuesto es limitado y además prefieres evitar las

trampas turísticas. Si la plataforma te obliga a filtrar veinte veces, leer textos genéricos y abrir pestañas

externas, has perdido. Da igual cuántos eventos tenga.

En cambio, si la herramienta te ofrece una selección razonable, clara, situada y útil, entonces entra en juego

algo mucho más potente que el volumen: la confianza. Y la confianza en producto local vale oro, porque una

https://creamedia.es/


vez que el usuario siente que la plataforma le ahorra energía, vuelve. No por fidelidad romántica. Vuelve por

hábito.

Un MVP bien planteado para DondeGo puede validar justo eso. No si la ciudad tiene oferta, eso ya lo

sabemos. Sino si la capa de conexión entre oferta y persona está diseñada con suficiente precisión como

para generar recurrencia.

Hay un momento muy revelador en cualquier producto de descubrimiento urbano. Ocurre cuando el usuario

deja de entrar solo “cuando no sabe qué hacer” y empieza a entrar “por si acaso hoy hay algo que me

encaje”. Ese cambio psicológico es una frontera. Antes eras una herramienta ocasional. Después puedes

convertirte en un acompañante de ciudad.

Beneficios concretos del MVP, sin maquillaje

Cuando se habla de MVP, a veces todo queda en beneficios abstractos. Conviene bajarlo a tierra. En un

proyecto como DondeGo, estos son algunos efectos prácticos que suelen marcar la diferencia:

reduce el riesgo de construir funciones que nadie usa

permite observar patrones reales de búsqueda y descubrimiento

acelera el ajuste entre propuesta de valor y comportamiento urbano

da argumentos para iterar con datos, no solo con opiniones

abre la puerta a crecer sobre una base ya validada

Nada de esto suena épico, y ese es precisamente el punto. Los productos que duran rara vez nacen del

épico. Nacen de una secuencia de aciertos modestos, medidos y bien encajados en una necesidad

cotidiana.

Además, en un mercado local, la velocidad mal entendida puede salir cara. Si despliegas demasiadas capas

demasiado pronto, disparas complejidad técnica, soporte, mantenimiento de contenidos y expectativas del

usuario. Un MVP te protege de tu propio entusiasmo.

La sorpresa verdadera no está en la tecnología, está en el enfoque

Hay algo que sigue sorprendiendo incluso a equipos con experiencia: lo mucho que cambia un producto

cuando se deja de diseñar “para todos”. Barcelona, por tamaño y diversidad, tienta a muchas startups a

perseguir una audiencia universal desde el principio. Residentes, expatriados, visitantes, familias,

estudiantes, amantes de la cultura, foodies, noctámbulos, corredores de domingo y cazadores de brunch. El

resultado habitual de intentar contentar a todos es un mensaje borroso.

Con DondeGo, el MVP puede servir justamente para lo contrario. Para identificar a quién se ayuda mejor al

principio. Y eso no limita, enfoca. Un producto que resuelve de verdad para un segmento concreto tiene

muchas más opciones de expandirse con criterio que uno que se presenta como útil para todo el mundo y

acaba siendo esencial para nadie.

He visto este patrón más de una vez en producto digital local. La tentación de añadir categorías, audiencias

y casos de uso es casi irresistible. Sobre todo cuando la ciudad ofrece tanto material. Pero la sorpresa, una

y otra vez, llega cuando se recorta. Cuando se elige una necesidad más nítida. Cuando se ajusta la

experiencia a una frecuencia de uso concreta. Entonces aparecen la claridad, la retención y el boca a boca.

Qué aporta Creamedia cuando el objetivo es validar sin perder alma



Desarrollar un MVP no consiste solo en picar código ni en diseñar pantallas agradables. Hace falta una

mezcla poco vistosa y muy difícil de fingir: criterio estratégico, sensibilidad de negocio y respeto por el

comportamiento real del usuario.

En el caso de un proyecto como DondeGo, trabajar con Creamedia puede ser valioso si el equipo aporta tres

capacidades que rara vez conviven con equilibrio.

La primera es saber preguntar bien antes de construir. Hay equipos que llegan muy rápido a la solución

porque enamorarse de una interfaz es fácil. Preguntar bien frena. Obliga a revisar si el problema inicial está

formulado con precisión. En Barcelona, por ejemplo, no es lo mismo ayudar a descubrir planes cercanos que

ayudar a decidir entre opciones fiables a última hora. La interfaz puede parecer parecida. La lógica de

producto no lo es.

La segunda es construir con margen para aprender. Esto significa no solo lanzar, sino instrumentar. Medir

búsquedas, clics, abandono, guardados, repeticiones, horarios de mayor uso, zonas con mejor respuesta.

No para obsesionarse con cada dato, sino para leer el comportamiento con contexto.

La tercera es proteger la experiencia de usuario de la ambición del roadmap. Y esto cuesta. Siempre

aparece una nueva función “imprescindible”. Siempre hay una integración tentadora. Siempre alguien

propone convertir la herramienta en una navaja suiza. Ahí se nota la madurez del equipo. Un buen socio de

producto sabe cuándo decir todavía no.

El papel de Barcelona Activa en la conversación emprendedora local

Cuando aparece la referencia a Creamedia Barcelona Activa, conviene entender por qué ese marco

resuena dentro del ecosistema. No porque garantice éxito automático, que no existe. Sino porque remite a

una forma de trabajar donde la validación temprana importa, el territorio cuenta y la conexión con el tejido

emprendedor de la ciudad no es decorativa.

Barcelona tiene una mezcla curiosa de creatividad, presión inmobiliaria, densidad cultural y turismo masivo.

Cualquier producto que aspire a conectar personas con experiencias locales se mueve dentro de esa

complejidad. Por eso resulta tan útil el enfoque de prueba controlada, escucha y adaptación. No todo plan

atractivo escala bien. No toda funcionalidad interesante crea hábito. No toda buena idea sobrevive al uso

diario.

Un MVP serio permite descubrir esas verdades rápido, cuando todavía es barato cambiar.

Casos cotidianos que un buen MVP puede desbloquear

Vale la pena imaginar escenas de uso concretas, porque ahí se ve el beneficio real. No en la jerga.

Una vecina de Les Corts abre DondeGo un jueves a las siete de la tarde. Tiene dos horas libres y ganas de

salir, pero no de improvisar a ciegas. Si encuentra tres opciones cercanas, con un tono claro y una

propuesta afinada a su presupuesto, la plataforma ya ha ganado una pequeña batalla. No necesitaba cien

sugerencias. Necesitaba tres buenas.

Un estudiante recién llegado a la ciudad busca actividades para conocer barrios fuera del circuito obvio. Si

el producto no solo muestra eventos, sino que reduce la ansiedad de elegir y le da una excusa fácil para

moverse, la utilidad va más allá del ocio. Pasa a formar parte de su adaptación urbana.

Una pareja con un niño pequeño necesita planes de sábado que no impliquen dos transbordos y cuarenta

euros en entradas. Si la app identifica esa sensibilidad y no la obliga a navegar como si todos los usuarios



fueran idénticos, aparece algo muy raro en tecnología local: empatía operativa.

Eso es lo que debería validar un MVP. No la idea abstracta de “descubrir Barcelona”, sino la calidad de estas

microdecisiones reales.

Donde aparece el retorno, aunque al principio no lo parezca

Uno de los aprendizajes más contraintuitivos en este tipo de producto es que el valor económico rara vez

llega por acumulación desordenada. Llega por relevancia y frecuencia. Si el usuario entra poco o sale

frustrado, da igual cuántas posibilidades de monetización tengas dibujadas en una pizarra.

En cambio, cuando la experiencia ya demuestra utilidad repetida, se abre un abanico mucho más sano.

Colaboraciones con organizadores, visibilidad premium para propuestas seleccionadas, acuerdos con

espacios locales, modelos híbridos de recomendación y conversión. Pero todo eso solo tiene sentido si

antes existe una relación de confianza.

Por eso el MVP no retrasa el negocio. Lo prepara.

Este punto suele sorprender a quienes vienen de fuera del mundo producto. Piensan que “versión pequeña”

significa “impacto pequeño”. A menudo ocurre justo lo contrario. La versión enfocada es la única que te

permite entender qué parte del valor está dispuesta a sostenerse por sí misma.

Las renuncias que hacen fuerte al producto

Todo MVP bueno tiene una cara poco glamourosa: las cosas que decide no hacer todavía. Y esa renuncia es

una forma de respeto hacia el usuario.

Puede que DondeGo, en una primera fase, no necesite cubrir cada rincón de la ciudad con la misma

profundidad. Puede que no necesite sofisticar el perfil social del usuario desde el principio. Puede que no

convenga abrir demasiadas categorías de ocio si eso diluye la calidad de recomendación. Puede que incluso

sea mejor asumir huecos temporales antes que llenar la plataforma de información mediocre.

Ese tipo de decisiones, desde fuera, pueden parecer limitaciones. Desde dentro, suelen ser señales de

sensatez.

Una de las mejores lecciones que deja cualquier creamedia mvp bien llevado es esta: el usuario perdona la

simplicidad si percibe intención clara. Lo que no perdona es la confusión.

Si Barcelona es movimiento, el producto también debe moverse

Hay ciudades donde un producto puede apoyarse en hábitos muy estables. Barcelona no siempre juega así.

Cambian las temporadas, los flujos de visitantes, los barrios de moda, los precios, los formatos de ocio y

hasta la forma en que la gente decide salir. Lo que funcionó hace seis meses puede quedarse corto en muy

poco tiempo.

Por eso el MVP no es una meta. Es un sistema de observación en marcha.

En la práctica, eso significa revisar con frecuencia preguntas como estas:

qué búsquedas aparecen una y otra vez y no encuentran buena respuesta

qué tipos de plan generan curiosidad pero no retorno

en qué momentos del día el usuario toma decisiones más impulsivas



qué barrios o formatos muestran mejor repetición

dónde la fricción de uso corta el descubrimiento

Con ese aprendizaje, DondeGo puede evolucionar sin perder el hilo. No por acumulación, sino por afinado. Y

esa diferencia importa mucho cuando el producto aspira a formar parte de la vida urbana real, no solo de

una demo convincente.

Tu Barcelona, pero de verdad

El título sugiere una idea potente: tu barcelona. No la Barcelona postal. No la Barcelona genérica. La tuya.

La que te queda cerca. La que encaja con tu bolsillo, tu idioma, tu horario y tu energía de hoy. Esa promesa,

bien entendida, no se construye con grandilocuencia. Se construye con precisión.

Ahí es donde el MVP de DondeGo con Creamedia puede tener un valor diferencial. Porque no parte de la

obsesión por ser enorme, sino de la disciplina de ser útil. Y en una ciudad donde sobran estímulos y faltan

filtros inteligentes, esa utilidad se siente casi como una pequeña revelación.

Sorprende, sí, pero no por artificio. Sorprende porque resuelve algo que estaba delante de todos y que

pocos productos aciertan a encarar con humildad suficiente. Barcelona ya tiene planes. Lo que necesita,

cada vez más, son puentes. Puentes entre barrios y personas. Entre intención y decisión. Entre ganas

difusas y experiencias concretas.

Si DondeGo logra consolidar eso desde un MVP sólido, habrá hecho algo más difícil que lanzar una app.

Habrá encontrado una forma de leer la ciudad sin simplificarla. Y eso, en Barcelona, ya es mucho decir.


