Unidad 2.1. Marketing digital

Ecosistema digital

Permite a las empresas y emprendedores mejorar la visibilidad de su marcq,
utilizando distintas técnicas de marketing online, tales como SEO, SEM, emailing,

inbound, marketing de contenidos y social media.

El concepto de ecosistema digital se refiere al conjunto de especies que
interactian entre si dentro de un contexto determinado, que viene a ser la
naturaleza. Por esta razén, se ha utilizado este concepto para referirnos al
ecosistema digital, ya que al igual que la naturaleza, en el mundo digital

podemos conectarnos con muchas personas.

La transformacién hacia la era digital ha originado que empecemos

a utilizar e interactuar con otros tipos de palabras, de las cuales no

estdbamos tan acostumbrados. Nuestra sociedad actual estd conectada por

moltiples redes que facilitan los vinculos entre entidades organizadas,
usuarios y factores externos. (Ballesteros, 2022, https://bit.ly /3BTtSX1)

Los ecosistemas digitales colaboran con las ampliaciones de las marcas y forman

parte de las estrategias para atraer a los consumidores. Su presencia en el campo
del marketing es esencial para posicionar las ideas dentro de las campaiias.




El ecosistema digital es un proceso o entorno caracterizado por tdcticas
digitales que permiten mejorar ideas de campaiias publicitarias, generar
trafico de informacién, generar leads, conseguir objetivos de proyectos del

marketing y propiciar las ventas.

Construir conexiones en un ecosistema es mucho mds fdcil y accesible
gracias a las estrategias digitales. Estas necesitan de una serie de pasos
tales como el contenido de marketing, las redes sociales, los elementos de la
web y las estrategias de busqueda. Todas estas logran potenciar el
crecimiento del ecosistema digital y mejorar los resultados empresariales y

comerciales.

Ademads, este ecosistema digital estd integrado por las empresas, los
clientes y la competencia. El entorno del ecosistema digital vendria a ser el
sector al que va dirigido o la empresa en donde se estd realizando las
colaboraciones y conexiones de los servicios y productos. (Ballesteros, 2022,
https://bit.ly /3BTtSX1)

Una estrategia de marketing digital es la planificacién de ciertos pasos para llegar
a objetivos definidos por medios online, que conlleva aspectos como la creacién y

difusiéon de contenidos a través de los sitios web y las redes sociales, la gestién de
correos electrénicos y blogs, entre otros.

Debido a todo lo que abarca el marketing digital (SEO, marketing de contenidos,
analiticas, etc.), puede resultar abrumador decidir por dénde empezar vy, lo mds
importante, elegir lo que beneficiard mds a la empresa. Para que el marketing
digital sea eficaz, es necesaria una estrategia que se activard en campaiias.

¢Qué es una campaiia de marketing digital?

Es comun confundir una estrategia digital con las campaiias de marketing digital,
pero es importante conocer las diferencias.




La estrategia digital es la serie de acciones que realizas y que te ayudan a
lograr tu principal objetivo de marketing. Tus campanas de marketing
digital son los elementos o las acciones fundamentales dentro de tu

estrategia que se aplican para lograr ese objetivo.

Por ejemplo, podrias lanzar una campana compartiendo algunos de
tus contenidos protegidos de mejor rendimiento en Twitter para generar mds
leads a través de ese canal. Esa campafia seria parte de tu estrategia para

generar mds leads.

Es importante destacar que, incluso si una campana dura un par de afos, eso
no la convierte en una estrategia, ya que sigue siendo una tdctica que se
une a ofras campafias para conformar tu estrategia. (CEUPE, s. f,,

https: / /bit.ly /3SjtUOP)

¢Qué es el SEO?

Search Engine Optimization, o en espaiiol optimizacién para motores de bisquedas,
es un conjunto de técnicas para hacer que un sitio web obtenga mds visibilidad en
los resultados de busqueda orgdnicos, al momento que un usuario a la empresa, a
los productos o servicios a través de Google u otro buscador.

El SEO se divide en on y off page.

Figura 1: SEO

SEO = Posicionamiento orgdanico

Fuente: elaboracién propia.




Figura 2: SEO off page — SEO on page
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Fuente: [imagen sin titulo sobre SEO off page — SEO on page], (s. f.).
https:/ /bit.ly /3xKXQuP

Dentro del trabajo de posicionamiento SEO existen dos grandes conjuntos de
factores que podemos optimizar:

® SEO on page

Engloba todas aquellas acciones que realizamos dentro de nuestro propio sitio web
para optimizarlo para los buscadores. Por ejemplo, disponer de URL amigables,
reducir el tiempo de carga, dar un contenido original y relevante, aportar al usuario
seguridad y una buena experiencia de navegacién.

® SEO off page

Engloba todas aquellas acciones de optimizacién que sirven para aumentar la
popularidad del sitio web. Esto se consigue, principalmente, haciendo que otros sitios

nos enlacen.




Figura 3: Herramientas de SEO
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Fuente: elaboracién propia.
¢Qué es el SEM?
® Posicionamiento pago en buscadores como, Google, Bing y Yahoo.

e Campaiias con enlaces publicitarios en los buscadores en los que decidimos
dénde aparecer, basdndonos en los términos de busqueda mediante las
palabras clave.

® En inglés, Search Engine Marketing.

Figura 4: SEM

SEM = posicionamiento pago

Fuente: elaboracién propia.

Tipos de campaiias SEM mas usadas (Google Adwords)




Figura 5: Google Adwords

Fuente: [imagen sin  titulo sobre Google Adwords], (2021).
https://bit.ly /3CONelL6

Campaias de red de biUsqueda: los anuncios incluyen titulo, descripcion y
URL visible.

Campaiias de anuncios en la red de display: el formato de los anuncios suelen
ser imdgenes. Utilizado en pdginas web.

Campafiias de shopping: los anuncios de shopping estdn constituidos por una
foto y el precio del producto.

Campaias de app méviles (Google Play).




Figura 6: SEO vs. SEM
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Fuente: Quintana, 2021, https://bit.ly /3LvZifA

Indicadores de performance

Comercial y enfocado en la
venta.

El objetivo de un KPIl es ayudar a tomar mejores decisiones respecto al estado actual

de un proceso, proyecto, estrategia o campafiia y, de esta forma, definir una linea

de accidn futura.

v

Los KPI o indicadores clave de desempefio son mediciones del grado de

cumplimiento de los objetivos.

Se utilizan para determinar el estado actual de un negocio y permiten definir

una linea de accidén futura.

El KPI mide las condiciones para el rendimiento y el desempefio de manera

clave.

CPC (costo por clic)

El costo por clic es el indicador més utilizado en las campafias online. Si el anunciante

realiza una campana, solo se le cobrard cuando el usuario haga clic en el

banner /texto.




Figura 7: CPC

Costo total

CPC =

NUmero de clics

Fuente: elaboraciéon propia.

CPM (costo por mil impresiones)

Costo por mil impresiones: esta métrica representa el costo generado cada mil

impresiones del anuncio. Esto significa que al anunciante se le cobra por el nimero

de veces que se ve el mensaje, aunque no interactden con él.

Figura 8: CPM

Costo total

CPM = :
Impresiones

X 1000

Fuente: elaboracién propia.

CPA (costo por adquisicion)




CPA significa costo por adquisicién: el anunciante solo paga por cada venta que se
haya realizado a través del anuncio o link de afiliacién.

El coste por adquisicién también se puede calcular en cada accién que se realice.
Por ejemplo, email marketing, Google Ads, publicidad en banners o en otros sitios
web, etc.

Figura 9: CPA

Costo total

CPA = - :
NuUmero de conversiones

Fuente: elaboracién propia
CTR (click to rate)

Es el porcentaje de interacciones por sobre las impresiones. Es decir, cudntas veces
se interactué con mi anuncio, sobre la cantidad de veces que este se mostré.

CTR= (NUmero de clics / N0mero de impresiones) x 100

Nos dice cudn relevante estd siendo el mensaje del anuncio hacia los usuarios a
quienes se lo estamos mostrando.

Obijetivos por etapas

Los KPI pueden repetirse en distintos canales y etapas del funnel. Queda de nuestro
lado como analistas hacer una lectura de los datos, acorde a la necesidad de cada
campana que fue disefiada con un objetivo especifico.




Figura 10: Objetivos por etapas
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Fuente: elaboracién propia

Embudo de conversion

Un embudo de conversién es la representacion del proceso individual que realiza
un potencial cliente, desde que conoce de la existencia de la marca, hasta que
completa una conversién.

Dependiendo del objetivo de la empresa, esta conversién puede ser una venta, una
suscripcidn a un newsletter, o el completado de un formulario de generacién de leads.




Figura 11: Embudo de conversién
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Fuente: elaboracién propia.
Esta representacion sirve para:

® determinar el porcentaje de pérdidas en cada uno de los pasos que el
usuario realiza hasta cumplir el objetivo final.

® Reconocer qué puntos hay que optimizar con urgencia para conseguir que
se conviertan el mayor nUmero de usuarios posibles.

Flujo de audiencias:

1. Audiencias frias: personas que adn no conocen la marca.

2. Audiencias tibias: usuarios que interactuaron con la marca pero adn no
convirtieron.

3. Audiencias calientes: personas que estdn cerca de convertir.

La clave de una estrategia digital exitosa es ir enviando audiencias frias hacia la
seccién de audiencias calientes, de forma constante, a lo largo de un proceso que
comprende tres etapas: reconocimiento, consideracién y conversién (el embudo).

Preguntas disparadoras:
® En qué etapa me encuentro como marca?
® En qué etapa me encuentro dentro del ciclo de vida del producto?

® 3Cudl es % de market share?




2Cudl es el grado de reconocimiento de marca?

Plan de medios

El plan de medios es la forma de establecer la mejor combinacién de canales y sus

respectivos medios/plataformas, para lograr los objetivos de la campafia de

marketing de manera eficiente.

El propésito fundamental es determinar la mejor forma de transmitir un mensaje al

publico objetivo.

Preguntas disparadoras para armar el plan de medios:

3En qué canales deben colocarse los anuncios?
2Con qué obijetivos? (Esto podria incluso definir la ubicacién)

2Qué porcentaje de relevancia para la inversién asignariamos en cada
canal?

2Cudles son las etapas del funnel con las que quisiéramos impactar a los
usuarios?




Figura 12: Plan de medios
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Fuente: elaboracién propia.
Caracteristicas del marketing digital

Una de las grandes preguntas que gira en torno al marketing digital es cudl es su
diferencia con el marketing tradicional. Sobre todo se lo cuestionan aquellas
empresas y negocios que estdn por iniciar alguna estrategia de marketing, pero no
saben cudl es la mejor opcidn.

A continuacidn, te presentamos las caracteristicas del marketing digital para que
conozcas su diferenciacion con el marketing tradicional.

Segmentacién

Ya hemos visto la importancia de la segmentacién al principio del curso. Sin duda,
la segmentacién es la primera caracteristica que puede diferenciar al marketing
digital del tradicional. Mientras que el segundo se enfoca en hacer publicidad
dirigida a grandes masas, el marketing digital busca ser menos invasivo y centrarse
en un publico mds limitado, pero que en verdad esté interesado en recibir los
mensajes que se emitan.




Si bien el marketing digital también tiene en cuenta segmentaciones como la edad,
la demografia o el género, analiza ademds el comportamiento de los consumidores,
con el fin de tener una idea mds establecida de qué es lo que quieren los clientes,
cudndo desean recibirlo y cudl es la mejor forma para acercarse a ellos.

Precio

No es ninguna sorpresa saber que el marketing digital es bastante accesible y se
puede acoplar a todo tipo de presupuestos. Es por eso que 60 % de los
especialistas prefiere dar prioridad a esta modalidad frente a la tradicional.

Se atiene a las necesidades y objetivos comerciales de las empresas, lo que lo hace
una estrategia muy flexible, tanto para una pequeia empresa como para una gran

corporacién.

Los anuncios de televisidn, radio, vallas publicitarias o medios impresos suelen tener
costos bastante altos; una vez que se ha hecho una inversién, no hay vuelta atrds,
mds que esperar el impacto deseado.

Una gran ventaja del marketing digital consiste en que los negocios o marcas
pueden tener el control de sus campaiias, hacer mediciones de resultados oportunos
y determinar si las acciones emprendidas son las mds indicadas para alcanzar los
objetivos comerciales. Esto logra que, ademds de tener un precio mucho mds
adaptable, se genere un mayor retorno de inversion.

Audiencia definida

Tal como lo mencionamos en el primer punto, el marketing digital tiene la
caracteristica de ser muy segmentado. Esto da, como entrada, una audiencia mds
definida a la cual dirigirse.

Si bien el marketing tradicional puede tener una gran audiencia, no estd enfocado
en hablarle solo a los usuarios que de verdad estdn interesados en un producto o
servicio en particular.

Podemos analizarlo de esta forma: quizds, mds de una vez hayamos visto anuncios
en revistas o televisidon de productos que simplemente no nos interesaban. Y, aunque
fuimos parte de esas personas que estuvieron expuestas a esa publicidad, no todos
nos convertimos en un lead.

A diferencia del marketing tradicional, el marketing digital ayuda a comercializar
productos o servicios en funcién de una variedad de factores; por ejemplo: edad,
ubicacién, intereses, necesidades y preferencias.

Intencién de compra




Gracias a las técnicas eficientes de marketing digital, como el SEO, son las mismas
personas quienes, con base en una previa busqueda con palabras clave, pueden
llegar a tu sitio web, blog o redes sociales. Esto aumenta el nivel de conversiones,
pues son usuarios que si estdn buscando algo relacionado con lo que ofrecemos o
buscan la solucién a un problema que podemos resolver.

El marketing digital tiene por objetivo dirigirse a clientes potenciales desde el inicio.
Asi, las personas que encuentren nuestros productos o servicios serd porque justo es
lo que buscan.

Duracién de impacto

Es posible que un anuncio por televisiéon nos haya gustado mucho, pero esto no hard
que perdure por siempre en nuestra memoria. Esto no pasa con el marketing digital.
Por lo tanto, otra de sus caracteristicas es la longevidad o la duracién de impacto.

El marketing digital cuenta con muchas técnicas y estrategias que nos ayudan a
obtener beneficios a largo plazo; por ejemplo, el marketing de video, las redes
sociales, los blogs y la creacién de contenido. Todo este material y recursos tienen
una presencia en linea ilimitada, que cualquier usuario podrd consultar al momento
del lanzamiento o afos después.

Esta longevidad trae un impacto acumulativo en el sitio web, redes sociales o en el
negocio en general. Cuando un contenido es bueno y se optimiza constantemente,
puede atraer visitantes y clientes incluso por anos.

Medicién de rentabilidad

Una de las caracteristicas del marketing digital es que todas sus estrategias son
medibles para comprobar su rendimiento. Al lanzar una estrategia tenemos la
oportunidad de hacer un seguimiento puntual de los indices de interacciéon y
participacién de los usuarios.

Ademds, debido a que es muy importante medir los esfuerzos de marketing digital,
hoy en dia todas las redes sociales y sitios web cuentan con herramientas o
complementos para comprobar todo lo que sucede dia a dia: cudntas personas
visitaron el sitio web, cudntas personas se suscribieron al blog, cudntos descargaron

un ebook, etc.

Contar con toda esta informacién, medirla y analizarla nos da la ventaja de hacer
cambios oportunos en las estrategias, en caso de que algo no esté resultando como
esperdbamos.

Objetivos del marketing digital




Los objetivos del marketing digital son, justamente, esa meta que queremos alcanzar;
es la razén de ser de nuestras campaias. Para determinarlos es importante hacer
un andlisis sobre las dreas de oportunidad y las debilidades. De esta forma,
podremos tener un camino mds enfocado y claro de hacia dénde ir y qué debemos
emprender para hacerlo.

Algunos de los objetivos del marketing mds comunes entre las compaiiias son:

Captaciéon de nuevos clientes: las estrategias a emprender deben enfocarse en
mejorar la tasa de conversién. Es decir, lograr que los usuarios realicen una accién
determinada como una descarga, compra, suscripcién, entre otras.

Fidelizacion de clientes: mantener a un cliente actual cuesta entre 5 y 25 veces
menos que adquirir uno nuevo. Por lo tanto, si deseamos que nuestros clientes
actuales permanezcan felices, podemos crear una campafia de marketing digital
que se centre en brindarles una mejor experiencia para reforzar su relacién.

Reconocimiento de marca: estas estrategias se enfocan en posicionar a la marca o
empresa en el mercado. Todas las tacticas deben centrarse en el branding para que
el producto o servicio fengan un impacto en tu publico objetivo.

Aumento de ventas: todas las empresas desean vender mds, pero no todas
implementan las campanas correctas para lograrlo. Estas estrategias deben
orientarse al incremento de las transacciones, pero también a brindar una buena
experiencia del cliente. Esto les asegura a los clientes que la empresa cuenta con
diversas opciones para que las compras sean fdciles de realizar; por ejemplo,
diferentes formas de pago o envios gratis.

Unidad 2.2 La importancia de los datos

Para un product manager el andlisis de datos es fundamental y se debe aplicar en
todas las etapas de desarrollo y ciclo de vida del producto. Como ya hemos visto,
el andlisis de datos se incluye en diferentes instancias como etapas iniciales (como
el discovery y la investigacién) hasta etapas del ciclo de vida del producto que
veremos mds adelante donde el producto ya estd jugando en el mercado.

Los datos son un factor clave para los negocios, ya que la diferencia entre
ganar o perder un cliente es la capacidad de recopilar, analizar y derivar
informacion procesable lo suficientemente rdpido como para responder a

las necesidades en constante cambio de los clientes.




La Unica solucién es medir, pero no se trata solo de conocer las ventas
obtenidas al final del cada diq, sino de encontrar nuevas formas de mejorar
la eficiencia y de personalizar la experiencia de los clientes. Pero, zcudles
son las métricas adecuadas para medir la eficiencia en una tienda? 3Cémo
podemos conocer a los clientes que acceden a las tiendas? ¢Qué acciones

debo poner en marcha? (Cardenal, 2022, https://bit.ly /3BCEYPM)

La cantidad de datos disponibles puede llegar a ser abrumadora y las fuentes de
datos pueden ser muy variadas, por lo que es clave buscar un partner que sea capaz
de unificar todos los datos para facilitarnos el funnel completo del negocio de
manera sencilla.

2Sabemos cudl es el publico potencial en la zona donde se encuentra nuestra tienda?
2Cudles son sus preferencias web, sus gustos?

2Cudl es la tasa de conversidén a la tienda? 3Cudntos entran en el negocio? :Qué
segmento convierte mejor o peor?

2Cudl es la tasa de conversion real? ¢Son todos clientes¢ O entran en grupos, en
familia, en parejas, etc.

2Qué puertas o zonas de la tienda tienen mayor tasa de conversidéng, scudnto tiempo
estdn dentro?, ¢cdmo se mueven por tu tienda?, 2qué zonas visitan, en cudles estdn
mds tiempo, qué productos miran?, zcudles tocan?

Estas preguntas son importantes, puesto que conocer las respuestas permite tener
una idea real de cdmo estd funcionando el comercio, ayuda a resolver problemas,
a respaldar nuevas ideas o la creacién de nuevos productos y servicios, en definitiva,
a tener un margen de accién para mejorar los ingresos.

Usar datos para disefiar productos es muy comin, de ahi que entre a colacién el
puesto de trabajo de data product management.

La toma de decisiones de los product managers se basa en los datos y no en la
emocionalidad. Estos profesionales deciden sobre el tipo de proyecto a ejecutar
préoximamente y se enfocan en lo que realmente importa para la compaiiia y para
los clientes que comparten la visién del negocio.

Un product manager sabe cémo emplear los datos y estadisticas, basdndose en ellos
para la toma de decisiones adecuadas. Con esta informacién y disponibilidad de




datos precisos, se toman decisiones correctas que ayudan a solucionar, a establecer
funcionalidades o crear productos.

¢Qué es data product management y un data product manager?

También conocido como la gestién de datos de producto (PDM), data product
management es el proceso de recopilar, organizar, almacenar y compartir los datos
dentro de una empresa. De ahi que, por parte de una compaiia, salga la necesidad
de contratar un data product manager.

El DPM estd en el punto medio de tecnologia, negocios y disefio porque son lideres
cuyo objetivo es cumplir unas premisas que competen a estos tres apartados dentro
de una empresa.

Un data product manager es un profesional cuya funcién tiene que ver con el machine
learning y el UX/UL. No se requiere que sean unos fueras de serie en esas dreas,
sino que tengan conocimientos bdsicos sobre ellas. Es decir, debe tener una minima
idea de inteligencia artificial, machine learning y el uso de software de gestién de
datos.

Tienen que encontrar la forma de explotar todo el flujo de datos en todas las etapas
del ciclo de vida de un producto para perfeccionarlo. Volviendo a lo de antes, tiene
que equilibrar lo siguiente:

v estrategias;
v liderazgo;
v implementacién de datos;

v facilitar conversaciones entre varios departamentos: ingenieros, analistas,
ejecutivos, equipos de productos, clientes externos, etc.

Diferencias entre un data product manager y un product manager
Es un cldsico confundir las figuras de DPM y PM dentro de una empresa
porque el DPM ejerce competencias de variada indole. Sin embargo, os

habréis dado cuenta de que a PM le falta una palabra: Data (datos).

Y es que un DPM tiene la especializacién de datos porque la

informacién es poder, especialmente si hay productos de por medio. El hecho




de reunir conocimientos de datos (reunirlos, organizarlos y aprovecharte de
ellos para saber qué buscan los consumidores o qué consideran que debe
cambiar en el producto) nos ayuda a adoptar decisiones mucho mas

inteligentes, si las relacionamos con los productos.

Un DPM basa sus decisiones en los datos como su piedra angular,
siendo los datos el producto. Por el contrario, un product manager es lo que
conocemos como el Jefe de Proyectos o de Producto, un profesional cuyo
trabajo es elaborar una estrategia de producto para conseguir el éxito del

mismo en el mercado.

El PM tfrabajard con un analista de datos para tomar decisiones
similares a las que toma un DPM: 2 trabajadores hacen el trabajo de uno.

(Sitios Fuente, s. f., https://bit.ly /3R3HTH5)

Cémo beneficia a una empresa tener a un data product manager
La era del big data deja entrever que los datos y la informacién lo son todo
para las empresas que operen, medianamente, por Internet. Conocer las
preferencias de los consumidores, saber cémo puedes mejorar el producto,

dar la solucién a un problema... te colocan a la cabeza.

Para una empresa, tener un profesional que comprenda y aproveche
esos datos para usarlos correctamente, es un valor importante.
Adentrdndonos en los ciclos de un producto, un DPM tiene 4 formas para

aportar valor a un equipo desarrollo de productos:




v Usar fuentes de datos para mejorar la experiencia del usuario, como son la

localizaciéon (GPS), datos biométricos (huellas, face ID, iris, etc.), cookies, etc.

v Al ser también un analista de datos, los aprovecha al 100 % para tomar

decisiones.

v No se adivina el publico objetivo o cémo van a interactuar los clientes: se

hace uso de la |A para establecer estimaciones antes de tomar una decisién.

v Ordenar, recopilar y seleccionar los datos para eliminar el riesgo de utilizar
unos  incorrectos o  desactualizados.  (Sitios  Fuente, s. f,

https://bit.ly /3R3HTH5)

¢Como usa los datos un DPM?
Existen varias formas de usar los datos en el data product management, y

podrian resumirse en las siguientes:

v Tests. También llamados pruebas A/B en las que hay que descubrir por qué
las personas hicieron clic en un banner y no en otro, por ejemplo.
Bdsicamente, es ensayo y error para conocer a través de las interacciones

de los usuarios cudl es la mejor opcion.

v OKR y KPI. Los primeros son objetivos y resultados clave (Objectives and Key
Results), debiendo ser acordes con los objetivos de la empresa. Los segundos

sirven para medir el crecimiento de una empresa, por ejemplo.




v Comunicacién e interaccién. Dirigirse a las partes involucradas en la gestién
de productos, estableciendo reuniones para comunicarles las

interpretaciones de datos que has dado.

v Monitorizacién de los datos. Bdsicamente, se trata de averiguar y concluir
qué funciones usan mds los usuarios, cudl es el problema mds comin del
producto del que tanto se quejan, etc. (Sitios Fuente, s. f.,

https://bit.ly /3R3HTH5)

El proceso de andlisis

El proceso de andlisis de datos conlleva la recoleccién, transformacién,
limpieza y modelado de datos con el objetivo de descubrir informacién til

y trascendente para los intereses de la organizacion.

Los resultados asi obtenidos se comunican, se sugieren conclusiones y

se usan para apoyar la toma de decisiones.

La visualizacién grafica de los datos se utiliza con frecuencia para

retratar los datos y conseguir descubrir patrones Utiles con mayor facilidad.

El proceso de andlisis de datos consiste en las siguientes fases de naturaleza

iterativa:

o Especificacion de los requisitos de datos
0 Recopilacién de datos

O Procesamiento de datos
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Limpieza de datos

Andlisis de los datos

Comunicacién

Los datos requeridos para el andlisis se basan en una pregunta o un
experimento. Basdndose en los requisitos, se identifican los datos necesarios,
desde la poblacién o coleccién de datos a las variables o atributos

especificos de los mismos.

Preguntas o experimentos relacionadas con tus intereses hay tantas

como te dé la imaginacién, he aqui algunas comunes:

sEste cliente renovard su suscripcion?

3Es esta combinacién de compras muy diferente de lo que este cliente ha

hecho en el pasado?

2Cudntos nuevos seguidores recibiré la proxima semana?
2Cudles serdn las ventas de mi cuarto trimestre en mi ciudad?
3Existe mercado para mi producto?

sTransmito el mensaje correcto?

éVale la pena invertir en la creacién de este recurso o producto?

2Qué tan probable es que cada uno de mis clientes deje mi negocio para

irse con la competencia en el préximo afo?
2Qué tan probable es que este usuario haga clic en mi anuncio?

2Qué tipo de compradores tienen gustos similares?
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Recopilacién de datos:

La recopilacién de datos en el proceso de andlisis de datos trata de
la recoleccidon de informaciéon sobre las variables seleccionadas como
requisitos de datos. El énfasis estd en garantizar la recoleccién exacta y

honesta de datos.

La recopilacién de datos asegura que los datos recogidos sean
precisos de tal manera que las decisiones relacionadas sean vdlidas. La
recoleccién de datos proporciona tanto una linea de base para medir como

una meta para mejorar.

Los datos se recopilan de diversas fuentes, desde bases de datos

organizacionales hasta informacién en pdginas web o redes sociales.

Luego, los datos asi obtenidos pueden no estar estructurados y pueden

contener informacién irrelevante.

Por lo tanto, los datos recogidos requieren ser sometidos al
procesamiento y limpieza de datos. He aqui algunas fuentes de datos

comunes:

Base de datos de usuarios o clientes
Encuestas
Google Analytics
Redes sociales

Comentarios en un blog




v Correos electrénicos

Vv Bases de datos oficiales

Procesamiento de datos:

Los datos que se recogen deben ser procesados y organizados para
su andlisis. Esto incluye estructurar los datos segin sea necesario para las

herramientas de andlisis pertinentes.

Por ejemplo, es posible que los datos tengan que colocarse en filas
y columnas, en una tabla dentro de una hoja de cdlculo o en una aplicaciéon

estadistica. Es posible que tengas que crear un modelo de datos.

Técnicas como la mineria de datos, procesamiento de lenguaje
natural (PNL) y andlisis de texto proporcionan diferentes métodos para
encontrar patrones en esta informacién o para interpretarla de alguna otra

manerdad.

Estas herramientas pueden resultar Gtiles en esta fase:

Rapidminer

Google Sheets plugin Aylien

Limpieza de datos:

En esta etapa del proceso de andlisis de datos se realiza debido a
que datos procesados y organizados pueden estar incompletos, contener

duplicados o contener errores.




La limpieza de datos es el proceso de prevenir y corregir estos errores.

Existen varios tipos de limpieza de datos que dependen del tipo de datos.

Por ejemplo, al limpiar datos financieros, ciertos totales pueden compararse

con nUmeros publicados fiables o con umbrales definidos.

Del mismo modo, los métodos de datos cuantitativos pueden utilizarse
para la detecciéon de valores atipicos que posteriormente se excluirdn en el

andlisis.

He aqui algunos ejemplos:

Las direcciones de correo electrdnico incorrectas o sin datos tienen un

impacto significativo en cualquier campafa de marketing

Los datos personales inexactos pueden conducir a oportunidades de
ventas perdidas o un aumento en las quejas de los clientes o mercancias

pueden enviadas a lugares equivocados

Las mediciones incorrectas del producto pueden dar lugar a

problemas importantes de transporte

Los datos generalmente solo tienen valor cuando soportan un proceso
de negocio o una toma de decisiones en el dmbito de organizacién. Se

requieren normas de calidad en este contexto.

Puedes resultarte Utiles estas herramientas en esta fase:

o Trifacta




® Openrefine

® Google Sheets plugin Ablebits

Andlisis de datos:

Esta es la fase fundamental del proceso de andlisis de datos, a la cual

llegamos con los datos procesados, organizados y limpios.

Se disponen de varias técnicas de andlisis de datos para

comprender, interpretar y derivar conclusiones basadas en los requisitos.

La visualizacién de datos también se puede utilizar para examinar los datos
en formato grdéfico y para obtener informacién adicional sobre los mensajes

dentro de los datos.

Los modelos de datos estadisticos como la correlacién y el andlisis
de regresiéon se pueden utilizar para identificar las relaciones entre las

variables de datos.

Estos modelos descriptivos de los datos son Utiles para simplificar el andlisis

y comunicar resultados.

El proceso puede requerir una limpieza de datos adicional o una
recopilacion de datos adicionales, por lo que estas actividades son de

naturaleza iterativa.

En esta fase, estas herramientas pueden resultar Utiles:

e SPSS




® Google analytics add-on para Google Sheets

® Sieres programador, R o Python son muy adecuados para estos menesteres

Comunicacién:

Una vez concluidas las fases fundamentales del proceso de andlisis
de datos, los resultados deben presentarse en un formato tal como lo

requieran los usuarios para apoyar sus decisiones y acciones futuras.

La retroalimentacién de los usuarios podria dar como resultado un andlisis

adicional.

Los analistas de datos pueden elegir técnicas de visualizaciéon de
datos, tales como tablas y grdficos, que ayudan a comunicar el mensaje

clara y eficientemente a los usuarios.

Las herramientas grdaficas de andlisis de datos proporcionan
facilidad para resaltar la informacion requerida con cédigos de color y

formato en tablas y grdéficos.

Te pueden resultar Gtiles las siguientes herramientas en esta fase:

e Tableau

® Data Studio

® Representacidon gréfica en Google Sheets. (Marketing Analitico, 2017,

https:/ /bit.ly /3UFScUT)




é¢Por qué el product manager tiene que entender de datos?

No es necesario ser un cientifico de datos para ser un gerente de producto. No se
necesita tener ninguna experiencia seria en andlisis de datos para comenzar una
ruta de gestiéon de productos.

Pero los mejores productos son los productos basados en datos, lo que significa que
el product manager debe sentirse comodo con el manejo de datos en el dia a dia.

En product management, lo mds importante es poder trabajar con el equipo,
entender para quién estamos construyendo y por qué. 2Cémo llegamos a conocer a
los clientes? 3Y cdmo se desarrolla la capacidad de comunicarse con todos? La clave
es desarrollar un conjunto de habilidades tanto como sea posible.

Estos son los cinco principales items en los que los datos pueden empoderar a un
product manager.

1. Comprender a sus clientes

Para ser un buen product manager necesitas saber qué quieren tus clientes y
qué problemas, hdbitos y preferencias tienen. Para resolver esto, primero

define los perfiles de los clientes como ya hemos visto.

Reunir los perfiles ya es bastante dificil. Pero también hay que
entenderlos. Aqui es donde se necesita conocimiento de los datos. El
comportamiento de los clientes afecta la toma de decisiones, ya que los
perfiles de los clientes le permiten tomar buenas decisiones en funcién de las

experiencias y los deseos de los usuarios.

No solo necesita comprender a sus clientes antes de crear su
producto, sino que también debe comprender cdmo responden a él después
del lanzamiento. Comenzard a recibir informacién sobre dénde estdn los

puntos débiles para sus usuarios y dénde los estdn dejando. Si comprende




los datos, comprenderd exactamente dénde estdn y podrd priorizar cudles

corregir primero.

También ayuda cuando se trata de recopilar comentarios. La
retroalimentaciéon lo ayuda a descubrir qué piensa ese grupo de clientes
sobre su producto. Los datos del producto brindan una mayor escala de
respuestas sobre quiénes son exactamente sus clientes, para qué usan su
producto y qué piensan al respecto. Tener al menos una comprension bdsica
de los puntajes de NPS puede ayudar a un nuevo gerente de producto de

manera inconmensurable.

2. Tomar mejores decisiones sobre productos

Los datos de aprendizaje ayudan a los PM a tomar mejores
decisiones sobre productos. Una de las tareas de los gerentes de productos
es averiguar si el producto es realmente exitoso y cémo los diferentes
cambios afectan el producto. Para hacer esto, necesita combinar
retroalimentacién y datos. Saber interpretar los datos te permitird refinar tu

producto.

A medida que trabaja para refinar su producto, un flujo constante
de datos lo ayudard a tomar decisiones basadas en hechos, en lugar de

instinto.

Esto es especialmente importante para crear productos nuevos o

para los gerentes de productos que trabajan en una industria nueva. Al




aventurarse en lo desconocido, necesita respaldarse con tantos hechos

concretos como sea posible.

3. Ayuda a comunicarse con el minero de datos

Los equipos trabajan de manera interfuncional, por lo que conocer
los datos y poder hablar sobre ellos con sus cientificos de datos es una gran
ventaja. Es como aprender su idioma. Podrd comprenderlos y comunicarles

mejor sus preguntas e ideas.

Hay otros roles centrados en los datos dentro de las grandes
empresas, Yy si desea ascender en la escala profesional, debe poder
trabajar con ellos. Analistas de datos, gerentes séniores de productos,
gerentes de datos de productos, gerentes de productos grupales, analistas

de datos, ingenieros de software, disefiadores de UX... la lista continGa.

Algunas personas estdn naturalmente mds centradas en los datos que
otras. Si cambian de trabajo a una nueva empresa, es posible que, por
ejemplo, a su nuevo gerente de marketing de productos le encanten los
datos. Si entiende y puede hablar sobre los datos, la colaboracién con ellos

serd mds fuerte.

4. Optimizar tu tiempo

Conocer datos te ayudard a optimizar tu tiempo al diferenciar las
cosas urgentes de ofras cosas urgentes. Esto requerird compensaciones.
Deberd tener en cuenta que si trabaja en una cosa especifica ahora, podria

afectar negativamente a otra cosa en otro lugar.




Sin embargo, los datos deberian dar una idea bastante precisa de
cudl podria ser ese cambio y qué tipo de efecto tendrd. Cada vez que se
elige trabajar en algo, también significa no trabajar en otra cosa. Por ello,

es importante asegurarse de elegir el correcto.

5. Administrar las partes interesadas y alinear los equipos de productos

Sin datos, eres solo otra persona con una opinién. Cuando se trata
de influir en los miembros del equipo y lograr que se alineen con la visién
de un producto, los datos son clave. Los datos te ayudan a respaldar tus
opiniones porque, después de todo, los datos no mienten. (Product School,

2021, https://bit.ly /3BBKWk3)

Unidad 2.3 Software development

Los product managers o gerentes de producto son quienes crean estrategias para
construir productos, supervisan la ejecucidon de estos y, finalmente, dan seguimiento
a la reaccién de los usuarios ante el producto.

Los conocimientos del idioma de la tecnologia, asi como las relaciones con equipos
de disefio y desarrollo, son competencias fundamentales que tienen que diferenciar
al perfil del project manager, porque estd en constante comunicacion con los mismos.

En un panorama generalizado, los gerentes de producto:

® Crean un roadmap para el desarrollo de un nuevo producto o estipular sus

caracteristicas.

® Verifican que el producto sea como el concepto deseado, se desarrolle y

lance a tiempo.

® Son responsables de conducir las investigaciones de mercado, desarrollar
especificaciones del producto y crear una linea de tiempo del proyecto que
se comparte con todo el equipo de desarrollo.

® Deben ser excelentes investigadores y escuchas, capaces de entender las
necesidades del cliente y determinar los puntos de dolor que los clientes
experimentan con sus propios productos.




® También deben ser capaces de comunicar la direcciéon que va a tomar el
producto a los miembros del equipo.

Debido al constante foco en el cliente, los equipos de producto estdn buscando
siempre optimizar los disefios y formas de mejorar su producto.

En tecnologia, donde los productos estdn en constante cambio por mejores y nuevas
soluciones, se cuenta con una mayor necesidad de tener un entendimiento detallado
de los clientes y de la habilidad de crear soluciones especificas para cada uno de
ellos. Y es aqui donde el rol del product manager se vuelve fundamental.

Cada producto tiene objetivos especificos y desafios que requieren de un
acercamiento diferente para la gestiéon de productos.

La comunicacién con el equipo de desarrollo

Lo primero que debemos hacer es dimensionar el alcance y estructurar el trabajo.
Este es un punto fundamental que un buen product manager debe manejar a la hora
de interactuar con dreas técnicas.

Requiere hacer un trabajo de introspeccién previo donde pensemos lo siguiente:
® Qué ofrecemos y a quién?
® Obijetivos generales y especificos del desarrollo.
® Funcionalidades - aspectos técnicos.
® Arquitectura de la informacién.

Hay que ser lo mds especifico posible y el desarrollador ird guiando en las partes
mds técnicas; aqui reside la utilidad de la comunicacién.

Historias de usuario

Hemos mencionado las historias de usuario en la primera parte de este curso. En el
momento de comunicar las ideas con los desarrolladores pasa a ser una herramienta
fundamental.

Las historias de usuario definen una funcionalidad, es decir, en una sola frase debe
quedar claro quién (rol) hard una accién (objetivo), para satisfacer una necesidad
(motivacion).

El titulo de una historia de usuario debe mapear una funcionalidad de nuestro
producto o software.




Las historias de usuario son descripciones cortas y simples de una caracteristica
contada desde la perspectiva de la persona que desea la nueva capacidad,
generalmente un usuario o cliente del sistema. Por lo general, siguen una plantilla
simple:

o Como <Usuario>
0 Quiero <algun objetivo>
o Para qué <motivo>

Ejemplo:

Como cliente, quiero consultar el catdlogo para poder encontrar el producto que
deseo comprar.

Como cliente, quiero que todos los productos seleccionados para la compra queden
almacenados en un carrito de compra, para poder visualizar todos mis productos y
el precio total.

Antes de hablar con el equipo de desarrollo:
® Validar el brief con el equipo de trabajo.
e Ser flexible al conversar con el equipo de desarrollo.
® Dar el méaximo nivel de detalle posible.
Algunas herramientas colaborativas pueden ser: Trello, JIRA, Mural.

2Quién escribe la historia de usuario en el backlog?

Cualquiera puede escribir historias de usuario. Es responsabilidad del product owner
asegurarse de que exista una product backlog actualizado y priorizado de historias
de usuarios dgiles, pero eso no significa que el product owner es quien los escribe.
El transcurso de un buen proyecto dgil, debe contar con historia de usuario escrita
por cada miembro del equipo.

Ademads, es necesario tener en cuenta que quien escribe una historia de usuario es
mucho menos importante que quien estd involucrado en las discusiones de la misma.

Roadmap software
Es como el guion de una pelicula: nadie sale a filmar sin guion.

o Proveen direccién al proyecto.




o Unen los objetivos del negocio con la estrategia del producto.

o Facilitan la colaboracién.

o Ayudan a priorizar.

o iNo solo se trata de features y fechas de entregal

Figura 13: Roadmap

Brief
Requerimientos del
cliente.

Pantallas
Definir lista de pantallas
y Sus componentes.
Evaluar con el cliente.

Pre-produccién

* Wireframes.

* Diseno de base de
datos.

* Api.

Fuente: elaboracién propia.

Pantallas

1. Bases y condiciones
a. Texto

2. Registro
a. Nombre

b. Apellido

Presupuesto (V1)
En esta instancia el

cdlculo es basicamente

a ojo. Un estimado
entre Xe Y.

Produccién
» Diseno final (mobile y
desktop).
* Maquetaciones.
* Backend.
* Frontend.

Testeo
(en el servidor)
Publicar
(subir al App Store y

Play Store o a una web)

El objetivo de elaborar el listado de pantallas (lo que se va a ver, incluyendo pop-
ups, mensajes de alerta o error, etcétera), es determinar qué se va a ver en todo
momento, y poner en comun con el cliente el trabajo que se desarrollard.



c. DNI

d. Cdémo nos conociste: select: en Facebook, en Instagram, por un amigo
e. Email
f. teléfono.

g. Checkbox “Acepto bases y condiciones” + link a ver bases vy

condiciones.
3. “Gracias por registrarte”
a. Texto
4. Panel de administracién para ver los datos ingresados por los usuarios
a. login
b. Lista de usuarios y sus datos

c. Botén para bajar todo como «csv»

Wireframes

Los wireframes son representaciones esquemadticas de los elementos que formardn
parte de la interfaz de usuario.




Figura 14: Wireframes
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Fuente: Deuto Formacién, 2017, https://bit.ly /3Sokot8

API

Una APl -application programming interface o interfaz de programaciéon de
aplicaciones- es un conjunto de funciones y métodos, que permite conectar dos
softwares entre si, para intercambiar datos y mensajes, y utilizar funcionalidades ya
existentes.

Uno de los ejemplos mds populares es utilizar el login de Google para registrarse
en un sitio.




Figura 15: API

Web app
n Web
Browseyr Sevver
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Fuente: Kozub, 2021, https://bit.ly /3SIGRHj
Una API NO es una base de datos. Es la forma de interactuar con el servidor.
Bases de datos

Una base de datos es una colecciéon de informacién, almacenada de forma
organizada, para ser encontrada y utilizada fécilmente.

Los datos se encuentran organizados y relacionados entre si, a fin de ser
recolectados, consultados, gestionados y utilizados por sistemas de informacién.

Diseiio mobile first

El concepto de disefio mobile first implica plantear el proceso de disefio, teniendo
en cuenta el teléfono en primer lugar.

Esta forma de trabajo nos obliga a pensar en el teléfono como punto de partida,
priorizando lo esencial de un producto y haciendo foco solo en lo que tiene sentido
para este dispositivo.

Una vez que la aplicacién estd disefiada, podemos preguntarnos cudl es la mejor
forma de llevar lo hecho para el teléfono a otros dispositivos, extendiendo y
escalando el contenido, y repensando la diagramacién.

Todos los dispositivos tienen usos diferentes, hay que tener en cuenta las
caracteristicas particulares de cada uno de ellos.

Resulta mds sencillo tener pocos elementos e ir agregando mds cosas a medida que
van creciendo, que empezar por el disefio para pantallas grandes, y luego ir
quitando cosas cuando no entran.

Lenguajes de programacién




2Qué es la programacion?

Es el proceso de escribir instrucciones para la computadora, en el formato y sintaxis
que el lenguaje de programacién requiere, a fin de que se realice determinada
accién.

En el universo de la programacién, se suele hacer una diferenciacién entre desarrollo
front-end y back-end, segun las funciones que cumple:

o Front-end: maquetacioén, légica visible de un sitio web. Es lo que puede ver
un cliente, y con lo que inferactia.

o Back-end: desarrollo de API del lado de los servidores y bases de datos. Se
conecta la base de datos con la interfaz de la web/app.

Principales lenguaijes de frontend (lo que sucede en el cliente):
® JavaScript

e HTMLy CSS*

Principales lenguaijes de backend (lo que sucede en el servidor):

® Python
® Javaq,
® Ruby
e PHP

*HTML y CSS son lenguaijes, pero no de programacién. Sirven para dar estructura
y estilo al sitio.

Framework

Un framework, o marco de trabajo, es un conjunto de herramientas y clases que nos
permiten solucionar un problema/resolver una funcionalidad. Los frameworks estén

escritos en uno o mds lenguajes de programacién.

Los frameworks establecen, ademds, una estructura determinada para el cédigo y
todos los archivos y una metodologia de trabaijo.

Diferencias entre web y app




Web responsive:

Una web responsive es aquella que es capaz de adaptarse a cualquier
dispositivo donde se visualice. Las estadisticas muestran el creciente trafico
web que se genera desde dispositivos moviles, pero
ademds Google penaliza ya en su buscador a aquellas webs que no son
responsables. Si tu sitio web estd obsoleta, es el momento de ponerte en
manos de nuestro equipo para disefiar una web responsive con las mejores

garantias.

Este término hace referencia al disefio web multidispositivo. Hoy en
dia los usuarios acceden a los sitios web desde diferentes dispositivos, ya
sean ordenadores de sobremesa, portdtiles, iPads, tablets Android o
smartphones. Cada uno de estos dispositivos muestra el sitio web de una
forma diferente, si esto ocurre asi estamos ante una web responsive, es decir,
un sitio web capaz de adaptarse al dispositivo en el que se estd

visualizando.

Para que una web sea capaz de adaptarse, la estructura de la
pdgina debe ser flexible, es decir, el disefio debe permitir que los anchos
de pantalla sean modificables, por lo tanto, no podemos tener un ancho fijo
en tablas o columnas y ademds debemos permitir que el nUmero de columnas
pueda disminuirse en funcién del tamano de la pantalla del dispositivo desde

el que se acceda.

Si nuestra estructura es flexible, el contenido que se aloja en ella

también debe serlo. En este aspecto tenemos que tener en cuenta el ancho




de las imdgenes, el ancho de los videos y el tamafio de la tipografia. La
pantalla de un smartphone tiene mayor densidad de pixeles por pulgada,
lo que a efectos prdcticos se traduce en que una fuente de 12 pixeles se ve
a un menor tamafio en un iPhone que en un ordenador de sobremesa.

(Digival, s. f., https://bit.ly /3LB77eS)

También debemos tener en cuenta los elementos de navegacion de la pdging, el
menU de navegacién no se debe mostrar de la misma forma en la versién de
escritorio que en la versidén moévil. La razén es, por un lado, el tamaio de la pantalla
y, por otro, que para hacer clic, en teléfonos tdctiles, utilizamos nuestros dedos y no
un puntero. En un smartphone la pantalla es bastante mds pequefia que la de un
ordenador de escritorio, un portdtil o una tablet. Esta diferencia de tamafios nos
obliga a que, por ejemplo, si un meny de navegacién se ha disefiado de forma
horizontal, en este caso se muestre de forma vertical. Ademds, como utilizamos
nuestros dedos, tenemos que disefiar botones lo suficientemente grandes para que
sea posible hacer clic con facilidad. En relacién con el contenido hay que sefialar,
ademds, que cuanto mds pequeia es la pantalla, mds relevancia adquieren los
contenidos en comparacién con los elementos de navegacién. Es decir, los elementos
de navegaciéon cambian de posicién para dejar paso al contenido, el usuario debe

encontrarse con contenido Util cuando entra en la versién mévil de un sitio web.

Por ¢ltimo, no podemos olvidarnos del ancho de banda del que disponen los
dispositivos mdviles. Es muy importante optimizar los contenidos para minimizar los

tiempos de espera de los usuarios.

HTML + JS + CSS.
Utiliza grillas que se adaptan a cualquier resolucion.

No tiene en cuenta el sistema operativo (SO), siempre es la misma web.

SN N N

Pueden aplicarse mejoras progresivas para dar soporte a teléfonos de
baja gama.

Beneficios:

e Mejora la experiencia del usuario, ya que adaptamos la web a las
caracteristicas del dispositivo del cliente.




e Ahorro de costes de mantenimiento, cuando incluimos contenidos nuevos
realizamos una sola actualizacién para todas las versiones de la web.

e Ahorro de costes de desarrollo, el coste de desarrollo de wuna
web responsive adaptada a todos los dispositivos es menor que el coste de
desarrollo de una versién de la web para cada dispositivo.

Aplicaciones nativas:

La aplicacién nativa es una que se desarrollé especialmente para un sistema
operativo determinado. Tiene la capacidad de acceder a todo el potencial
del teléfono inteligente, como cdmara, imagenes, GPS y otras aplicaciones

del dispositivo.

La propuesta de la app nativa es hacerse “a medida” para iOS o
Android, para que pueda funcionar en sincronia con el mévil. Este es incluso
uno de los tipos mds comunes hoy en dia, que van desde juegos y editores
hasta organizadores y servicios. Instagram es un ejemplo famoso de este

tipo de aplicacién. (RankMyApp, 2021, hitps://bit.ly /3DERLE9)

Se descargan e instalan desde el store. Deben actualizarse.
Pueden hacer uso de las funcionalidades del sistema operativo.
Se desarrolla con el Software Development Kit (SDK).

Se disefian y programan para cada plataforma (iOS, Android).
No siempre requieren internet para funcionar.

Permiten utilizar el hardware (cdmara, GPS, etcétera).
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Tienen una interfaz basada en las guias de cada SO, lo cual favorece
la usabilidad.




Aplicaciones web:

Las webs apps, o aplicaciones webs, son servicios que funcionan como una aplicacién,

pero en una pdgina web. A pesar de ser llamada una aplicacién, no es unq, ya que

no es necesario hacer su instalacién para utilizar los servicios ofrecidos.

v
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HTML + JS + CSS.

Se programan de forma independiente al SO.

Pueden ser utilizadas en diferentes plataformas sin inconveniente.

No necesitan instalarse, se visualizan desde el navegador.

No requieren actualizarse, el usuario siempre estd viendo lo Ultimo.

Requieren una conexién a internet para funcionar.

No permiten aprovechar al méximo los componentes de hardware del

teléfono.

Aplicaciones hibridas:

La aplicacién de tipo hibrido es aquella que une caracteristicas de la web y también

de la aplicacién nativa. Un ejemplo es YouTube, que tiene tanto su versiéon web como

la aplicacién.

v

v

v

v
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Combinacién entre ambas anteriores.

Una vez desarrollada la web se compila en una app nativa.
Permite tener un mismo cédigo.

Con librerias es posible acceder a las funciones del teléfono.

Frameworks: React, Angular, lonic, Phonegap, Apache Cordova.

La tecnologia hibrida nacié para reducir los costes, los tiempos, y facilitar tanto el

aprendizaje como el desarrollo de aplicaciones méviles, aportando también la

posibilidad de crear webs con estos desarrollos. Por ello, podriamos decir que este




tipo de aplicaciones son totalmente multiplataforma (mévil, tablet, ordenador, TV).
Con el desarrollo de un cédigo Unico podemos generar aplicaciones para las
plataformas deseadas. En el caso de mévil, para Android e iOS.

El desarrollo de aplicaciones hibridas tiene una curva de aprendizaje mucho mds
suave que el desarrollo nativo.

Para desarrollos nativos se requiere tener conocimientos en lenguajes de
programacién como son Java/Kotlin/XML para Android, y Swift/Objective-C para
iOS, ademds de las herramientas y particularidades especificas de cada
plataforma.

Unidad 2.4 UX

UX se refiere a lo que experimenta el usuario antes, durante y después de usar el
producto.

El disefio UX abarca otros aspectos en los que el disefio de interfaces no se centra,
como usabilidad, entrevistas, recopilaciéon de informacién sobre el producto, estudio

de la inferaccién con el usuario y presentacion.

Es un conjunto de metodologias orientadas a disefar un servicio o producto desde
la perspectiva de quién serd el usuario final, no desde quién lo estd desarrollando.
Estas metodologias abarcan un amplio espectro de especialidades, cada una con
sus respectivos roles, responsabilidades y entregables.

Sin tener en cuenta al usuario, no se puede hacer UX.

El UX aplica tanto cuando disefiamos interacciones del usuario como en una app,
pero también cuando disefiamos packaging y wordings.

¢Qué es UI?

Es aquello con lo que los usuarios interactdan de forma directa. La capa externa de
un producto digital. Todo lo que vemos y tocamos en una pdgina web, una aplicacién
o un dispositivo.




Figura 16: Ul

~ Interfaz Interaccion Experiencia Lo que sucede
(user Interface, ERUIGEEETY (User delante de
u) Design IxD) Experience UX) la pantalla

~—

Lo que sucede
en la pantalla

ARTEFACTO USUARIO

Fuente: Creative Productions, s. f., https://bit.ly /3f5Pure

Disefio UX: estd presente en todo el desarrollo del disefio del producto, desde el
inicio, desde que se piensa, analiza e investiga, hasta el final del proyecto, con las
pruebas de usabilidad y sus mejoras.

Disefio Ul: comienza en una segunda etapa y va a incorporar al UX, todos los
elementos visuales y gréficos. Aportard a la estética y el disefio a la interfaz.

Colmena Ul



https://www.creativehonduras.com/ui-ux-ixd-cual-es-la-diferencia/

Figura 17: Ul

Deseable

Ubicable Accesible

Fuente: elaboracién propia.

Fracasas en UX si:

Util: 3su uso me reporta un beneficio?

Deseable: disefio atractivo y deseable. Evoca emociones.
Accesible: que lo pueda utilizar la mayor parte de personas.
Creible: reflejar transparencia y trasladar confianza.
Ubicable: navegacion en el sitio.

Usable: facilidad de uso.

Valioso: debemos contribuir al objetivo principal, que es mejorar la
satisfaccion del usuario.

No hablamos con los usuarios.




® No podemos identificar al piblico objetivo.

® No definimos el problema antes de intentar resolverlo.

® Disefilamos para nosoftros.

® Tomamos decisiones de diseno basadas en nuestras experiencias personales.
® No se tienen en cuenta los objetivos de negocio.

® Solo pensamos en la interfaz.

Disefio centrado en el usuario (DCU)

Es un enfoque de disefio, cuyo proceso estd dirigido por informacién sobre las
personas que van a hacer uso del producto.

El DCU sigue una serie de métodos y técnicas bien definidas para analizar, disefiar

y evaluar hardware, software e interfaces.

Es un proceso iterativo, en el que el disefio y la evaluacién se incorporan desde la
fase inicial de cada proyecto, a través de la implementacién.

Hay que enfocarse en responder las siguientes preguntas:
e :Quién usard el sistema?
® :Qué tareas va a hacer con élI2

Figura 18: Diseiio centrado en el usuario

Andlisis Disefo Validacién
Entendiendo a los Proyecto una solucion Compruebo el valor
usuarios y sus que satisfaga las que estoy agregando a
necesidades necesidades los usuarios (pruebas
(persona profile). (prototipos). de usabilidad).

Fuente: elaboracién propia.

Usabilidad




Jakob Nielsen (2012), considerado el padre de la usabilidad, la definié como:

1. el atributo de calidad de un producto.
2. Su facilidad de uso.
3. Implica el grado en que el usuario puede explotar o aprovechar la utilidad

de un producto.

Pero... 6Qué significa exactamente que un producto sea fdcil de usar?

Figura 19: Caracteristicas de un producto facil de usar

L
®
®
@

Facilidad de aprendizaje
¢Es facil para los usuarios llevar a cabo tareas basicas la
primera vez que se enfrentan a la interface?

Eficiencia
Una vez que los usuarios han aprendido el funcionamiento de la
interface, ¢cudnto tardan en la realizacion de tareas?

Eficacia
Durante la realizacion de una tareq, jse cometen errores?, json
graves?, jpuede el usuario deshacerlos facilmente?

Cualidad de ser recordado
Luego de un prolongado tiempo sin usar el producto o interface,
ipueden los usuarios volver a usarlo de manera eficiente rapidamente?

Fuente: elaboracién propia.

Lo importante en este caso es que el usuario no se deje dominar por el sitio o el

producto, es decir, que sea el mismo usuario quien tome el control de la navegacién

o del uso del producto por medio de un aprendizaje sencillo.

Diseiio de interaccién




Figura 20: Disefio de interaccion

Interfaz
User interface (Ul)

Experiencia

User experience (UX)

Dispositivo Usuario

Fuente: elaboracién propia.
El disefio de interaccién es la rama de la tecnologia informdtica (Tl) que
estudia, planifica y aplica puntos de interactividad en sistemas digitales y
fisicos. También conocido como Interaction Design o IxD Design, tiene como

objetivo optimizar la relacién entre el usuario y el producto.

El deseo de mejorar la experiencia del usuario al interactuar con un
determinado producto, con el fin de motivarlo a usarlo en mayor medida, es
una preocupacién de quienes crean y distribuyen contenidos, materiales vy,

en general, productos en formatos digitales.

Este objetivo originé algunas nuevas dreas de conocimiento, como

disefio de interaccion y disefio de experiencia. Muchas personas piensan




que estas disciplinas son idénticas, ya que persiguen metas similares, pero

la realidad es que se diferencian en ciertos puntos.

La realidad es que disefio de interaccién estudia aspectos como la
usabilidad, el disefio grdéfico, la funcionalidad y la legibilidad para
ofrecer interactividad, con el fin de atraer mds atencién de la gente por los

productos, lo cual es excelente en dreas como marketing y ventas.

[A continuacién], te ayudaremos a comprender mejor qué es disefio

de interaccién y cudles son sus beneficios.

Para esto, veremos los siguientes temas:

2Qué es diseno de interaccidon?
2Cudles son las aplicaciones del disefio de interaccién?
2Cudles son los beneficios de IxD?

sDénde se puede usar disefio de interaccion?

La idea es que las personas tengan contacto con productos digitales
de una manera simple, intuitiva y objetiva. Para esto, el disefiador busca
formas de predecir cédmo las personas interactuardn con el sistema al que le

estd dando “forma”.

Las aplicaciones de disefio de interaccién son variadas, ya que es
responsable de varios pasos que, juntos, garantizan la mejor interaccién

posible entre los usuarios y el sistema.




IXD estd preocupado por la interfaz y el impacto que tiene en los
usuarios y el sistema en si. También presta atencién a los aspectos sociales
del producto en la vida del puiblico, incluida la relacién emocional que

puede originar, pues esto también es parte de la interaccién.

Los productos en los que trabaja IxD pueden ser juegos virtuales,
aplicaciones, sitios web, sistemas bancarios o cualquier otro proyecto en el
que sea necesario crear un entorno lo mds interactivo posible para satisfacer

las preferencias de los usuarios.

Es importante tener en cuenta que puede haber confusién con
respecto a quién seria el cliente real de Disefio de Interaccién. Quien financia
el proyecto es el cliente del disefiador de interaccién, mientras que los

usuarios son clientes del sistema.

Por lo tanto, el programa debe estar disefiado para usuarios y no
para financiadores de proyectos, quienes deben ser conscientes de esta
diferencia, ya que algunos pueden estar insatisfechos con la forma en que

se estd disefiando el proyecto.

La usabilidad tiene que ver con la facilidad de manejo del sistema
por parte del usuario. Cuanto mds fdcil sea, mds utilizable y mdas

usuarios podrdn usar el producto.

Para demostrar la facilidad de uso antes de iniciar el sistema, el
disefiador de interaccién debe usar herramientas como wireframe, mockups

o prototipos, que mostramos en el fema anterior.




La funcionalidad tiene que ver con la utilidad del programa, en otras
palabras, debe ser Gtil y entregar el resultado esperado por quienes lo

usardn.

Por lo tanto, se recomienda que quienes realizan disefio de
interaccién comprendan al menos un poco de programacién, para

garantizar que la entrega sea lo mejor posible para el usuario. (Pérez,

2022, https:/ /bit.ly /3xL4Sji)

Prototipos UX

Es la version preliminar de un disefio. Permite explorar nuestras ideas de forma
visual e interactiva, antes de invertir tiempo y dinero en el desarrollo.

Figura 21: Evolucion del prototipo

Evolucién del prototipo

ecoeo

Fuente: elaboracién propia.

Sketch (a mano):

Es la primera bajada visual de la idea. Es un dibujo muy bdsico, generalmente a
mano alzada. En este no hay detalle en las terminaciones, la definicidn, o los detalles
finos. Su finalidad es comunicar la idea general a los miembros del equipo.

Wireframe:




Los wireframes, o estructuras de alambre, poseen mayor nivel de detalle, pero son
representaciones esquematicas de los elementos que formardn parte de la interfaz
de usuario.

Mockup:

Es el entregable final, la interfaz de usuario donde se aplica el disefio visual al
disefio de interaccion.
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