Mddulo 3. Estrategia de desarrollo
de productos digitales

Unidad 3.1 Planificacion estratégica de
productos digitales

3.1.1 Definicién de la visidon y objetivos del producto digital
Introduccion

El desarrollo de productos digitales exitosos comienza con una visién clara que defina su
proposito y un conjunto de objetivos especificos que marguen el camino a seguir. La
vision establece el «norte» del producto, respondiendo a preguntas clave como:

(Por qué existe este producto?
{Qué necesidad esta resolviendo para el usuario y el club
;Qué impacto deseamos lograr a corto, medio y largo plazo?

En un club de futbol, la vision no solo define las prioridades del producto, sino que
también asegura que todo el equipo tenga un entendimiento compartido del proyecto.

Los objetivos, por su parte, son las piezas fundamentales que conectan la visidn con las
meétricas que evaltan el éxito del producto. Sin una visién bien planteada y objetivos
claros, es facil desviarse o construir soluciones que no aporten valor.

La vision: el pilar fundamental del producto digital

La vision de un producto digital es un enunciado inspirador que responde al porqué de
su existencia y describe el impacto deseado en la vida de los usuarios. En un club de
futbol, esta vision se fusiona con los valores y aspiraciones del club, posicionando al
producto como un componente esencial de su estrategia digital global.

Para que una visidn sea realmente efectiva, debe contar con ciertas caracteristicas clave
gque aseguren su impacto y comprension:

1. Inspiradora. Proyecta un impacto positivo, motivando tanto al equipo interno
como a los fans que interactuaran con el producto.




2. Clara y comprensible. Evita usar terminologia compleja para que todos, desde
disefiadores hasta stakeholders, puedan entenderla y contribuir a ella.

3. Orientada al usuario. Enfatiza como el producto resolverd necesidades o aportara
valor directo a los fans y otros publicos clave.

En el contexto deportivo, la vision cumple un rol estratégico fundamental. A continuacién,
se detallan algunas de sus principales funciones:

e Enfoque estratégico. Una visién clara sirve como brdjula para priorizar
funcionalidades y recursos. Por ejemplo, en lugar de abarcar demasiadas areas,
un club puede enfocarse en mejorar la experiencia en la compra de entradas y
ofrecer beneficios exclusivos para miembros.

e Fomenta la alineacidn interna. Un equipo que comprende la visién estd mejor
preparado para tomar decisiones coherentes con los objetivos generales.

e Motivacion. Inspirar al equipo es crucial en proyectos deportivos, donde las
expectativas de los fans son altas y las demandas cambian rdpidamente.

Objetivos: transformando la vision en acciones concretas

Mientras que la visién define el qué, los objetivos responden al cdmo. Se disefian para
convertir esa vision en hitos medibles y accionables, guiando cada fase del desarrollo del
producto.

Para que los objetivos sean realmente Utiles, deben cumplir con ciertos criterios que
aseguren su claridad y efectividad. Una forma comun de estructurar los objetivos es el
enfoque SMART. Segun este criterio, los objetivos deben reunir las siguientes
caracteristicas:

1. Especificos. Definen con claridad lo que se desea lograr.
2. Medibles. Incorporan métricas que permitan evaluar el progreso.
3. Alcanzables. Ajustados a los recursos y capacidades del equipo.

4. Relevantes. Conectados con las metas del club, como engagement, monetizacién
0 reconocimiento de marca.

5. Temporales. Establecen un marco de tiempo definido para su logro.

En el entorno deportivo, los objetivos también deben alinearse con las prioridades del
club. Entre los objetivos mas comunes se encuentran los siguientes:

e Engagement. Incrementar la interaccién con plataformas digitales, como
membresias o redes sociales, para reforzar la conexiéon emocional de los fans.




e Monetizacion. Crear oportunidades para que los fans apoyen al club mediante
suscripciones, compras dentro de la app o visualizacién de contenido exclusivo.

e Eficiencia. Simplificar procesos criticos, como la compra de entradas o el registro
en programas de fidelidad, para mejorar la satisfaccion del usuario.

Conexion entre la estrategia del club y los objetivos del producto

Un producto digital no existe de forma aislada: es parte de una estrategia integral que
combina los objetivos deportivos, comerciales y sociales del club. Cada funcionalidad
debe contribuir no solo al éxito del producto, sino también a los valores y aspiraciones
mas amplias de la institucidn. En este marco, los productos digitales pueden responder a
distintos objetivos estratégicos, segun su orientacion:

e Deportivos. Un producto digital puede apoyar la estrategia deportiva mediante la
promocion de contenido exclusivo sobre jugadores, estadisticas en vivo o
experiencias detras de cdmaras.

e Comerciales. Los ingresos generados por productos digitales son fundamentales
para el crecimiento del club. Desde espacios publicitarios —assets o
funcionalidades patrocinadas por los partners—, una compra mas agil y accesible
de merchandising o ticketing, hasta suscripciones premium, cada aspecto debe
alinearse con las metas comerciales.

e Sociales. Fortalecer la relacién entre el club y sus comunidades es esencial. Esto
puede lograrse a través de iniciativas digitales que fomenten el sentido de
pertenencia, como campanas globales de interaccion.

Ejemplo integrado: conexidn estratégica en accion

Un club desea lanzar una app para gestionar los eventos en el estadio. La vision podria
ser la siguiente: «Enriquecer la experiencia de los fans en el estadio mediante una
herramienta integral que permita desde la compra de entradas hasta la reserva de
comida».

Los objetivos establecidos para alcanzar esa vision podrian ser los siguientes:
e Reducirlostiempos de espera en un 30 % gracias a la funcionalidad de prepedido.

e Generar un 10 % mas de ingresos por servicios de estadio al promover opciones
exclusivas para usuarios registrados.

e Mejorar la satisfaccién general de los asistentes al estadio en un 20 %, medida a
través de encuestas posevento.




Conclusion

Una visidn clara y objetivos especificos son los cimientos de cualquier producto digital
exitoso en el entorno del futbol y del deporte. Estos elementos aseguran que el producto
esté alineado con las prioridades estratégicas del club, mientras satisface las expectativas
de los usuarios. Ademas, al establecer objetivos medibles y alcanzables, los equipos
pueden iterar y ajustar el producto de manera agil, adaptdndose a las cambiantes
demandas del mundo digital y garantizando su relevancia a largo plazo.

3.1.2 Identificacion de necesidades del usuario y del club

La identificacién y priorizacion de necesidades es un paso esencial en la estrategia y el
desarrollo de productos digitales exitosos. En el contexto deportivo, donde la diversidad
de usuarios —desde fans locales hasta audiencias globales— es enorme, comprender
estas necesidades permite al club ofrecer experiencias personalizadas que refuercen la
conexion emocional y maximicen el valor para ambas partes.

Asimismo, un producto digital debe alinearse con las prioridades estratégicas del club, ya
sea la monetizacidn, el crecimiento de la base de fans o la mejora de la reputacién. Esto
exige equilibrar las expectativas de los usuarios con los objetivos comerciales,
tecnolégicos y sociales de la organizacién. Para lograrlo, es fundamental desarrollar la
capacidad de priorizar.

Enfoque «voice of market, business, and client» (VOM, VOB, VOC)

Este enfoque considera tres perspectivas fundamentales para identificar las necesidades
de un producto digital:

1. Voice of market (VOM)

Hace referencia a las tendencias y expectativas generales del mercado en el que opera el
club. Analizar el mercado deportivo vy digital permite anticiparse a las demandas de los
fans y estar alineado con la evolucion tecnoldgica y social. Para entender como funciona
en la practica, pensemos en el auge de las plataformas de streaming en vivo, que ha
llevado a muchos clubes a desarrollar productos con experiencias inmersivas y
contenidos exclusivos para atraer y retener audiencias globales. Entender el mercado es
crucial para disefiar productos competitivos y pertinentes, ya sea frente a otros clubes o
competiciones.

2. Voice of business (VOB)

Incluye las prioridades estratégicas y comerciales del club. Estas necesidades definen
qué aspectos del producto digital deben priorizarse para cumplir con los objetivos




organizacionales, como aumentar ingresos, fortalecer la marca o expandir la base de
seguidores. Por ejemplo, si uno de los objetivos principales del club es aumentar las
suscripciones premium, el producto digital deberia ofrecer funcionalidades exclusivas
que justifiqguen ese costo, como estadisticas avanzadas, contenido detras de cdmaras o
descuentos en productos oficiales. Un enfoque claro en los objetivos del negocio permite
que los recursos invertidos en el desarrollo del producto generen un retorno tangible.

3. Voice of Client (VOC):

Representa las necesidades y expectativas de los usuarios finales —los fans, en este
caso—. Estas pueden variar ampliamente segun el perfil demografico, el nivel de
compromiso con el club y las preferencias individuales. Para ilustrarlo, pensemos en
como un fan local podria priorizar funcionalidades relacionadas con el estadio vy los
eventos en vivo, mientras que un fan internacional podria valorar mas el acceso a
contenidos exclusivos y personalizables en linea. Disefiar productos que reflejen
directamente la voz del cliente contribuye a fomentar la lealtad y el engagement.

Definicion de prioridades

Una vez identificadas las necesidades desde las perspectivas de mercado, negocio y
cliente, es fundamental priorizarlas para garantizar que los recursos se enfoquen en las
iniciativas con mayor impacto.

Modelos de priorizacién

e Modelo RICE (reach, impact, confidence, effort)

Evalla cada necesidad segun su alcance, impacto, nivel de confianza en los datos
disponiblesy el esfuerzo necesario para implementarla.




Figura 1. Modelo RICE (reach, impact, confidence, effort)
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Fuente: [imagen sin titulo sobre modelo RICE], (s.f.).
e Matriz de Eisenhower

La matriz de Eisenhower es una herramienta de priorizacidon que organiza las tareas en
cuatro cuadrantes, segln su urgencia e importancia. En la gestion de productos digitales,
resulta (til para priorizar caracteristicas, iniciativas o problemas, y decidir en qué
concentrar los recursos del equipo.




Figura 2. Matriz de Eisenhower
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Fuente: [imagen sin titulo sobre matriz de Eisenhower], (s.f.).

Como podemos observar, la matriz divide las tareas en cuatro cuadrantes:

=

Importante y urgente, Hacer ahora - Resolver inmediatamente

N

Importante, no urgente. Planificar a largo plazo.
3. Noimportante, urgente. Delegar.

4. No Importante, no urgente. Eliminar o posponer.

El ejercicio consiste en ubicar cada tarea o funcionalidad a desarrollar en su cuadrante
correspondiente vy, a partir de ahi, determinar su prioridad. Es crucial encontrar un
equilibrio entre lo que los usuarios desean y lo que el club necesita para cumplir sus
metas estratégicas. Por ejemplo, mientras que los fans pueden priorizar contenidos
gratuitos, el club puede enfocarse en introducir funcionalidades premium que generen
ingresos. La solucion, en este caso, podria ser ofrecer una combinacion de ambas
opciones.

Ejemplos de como las necesidades varian segtn los fans




La segmentacion por perfil demografico permite entender como las expectativas de los
usuarios pueden diferir considerablemente segun su edad, ubicacion y nivel de
compromiso con el club.

o Fans locales: suelen necesitar informacién practica sobre horarios,
transporte al estadio y actividades en vivo. Una solucién adecuada seria
una app con notificaciones personalizadas para eventos locales vy
promociones exclusivas en el estadio.

o Fans internacionales: buscan contenidos que los conecten con el equipo
desde lejos, como transmisiones en vivo, entrevistas subtituladas vy
productos oficiales con envio global. Para ellos, una plataforma de
streaming que ofrezca contenido exclusivo para suscriptores globales
puede ser clave.

o Fans jovenes (generacion Z): valoran las experiencias interactivas, la
gamificacion y el acceso directo a los jugadores. Una buena estrategia
incluye funcionalidades como trivia en vivo, realidad aumentada durante
los partidos y recompensas por interacciéon digital.

La segmentacion también puede hacerse segln el nivel de compromiso con el club.

o Fans ocasionales: priorizan la accesibilidad y la facilidad de uso. Una
posible solucién seria simplificar la navegacion en la app, permitiendo
encontrar rdpidamente informacién basica como resultados y horarios.

o Fans hardcore: buscan una conexién mas profunda con el equipo. Para
satisfacer sus expectativas, pueden ofrecerse contenidos detrds de
camaras, estadisticas avanzadas y participacion en decisiones simbélicas,
como votar al jugador del partido.

Conclusion

Identificar y priorizar las necesidades del usuario y del club es un paso crucial para
desarrollar productos digitales relevantes y efectivos. El enfoque «voice of market,
business, and client» permite considerar todas las perspectivas necesarias para disefar
productos equilibrados y exitosos. En el mundo del deporte, este equilibrio es clave para
crear experiencias digitales memorables y, al mismo tiempo, cumplir con los objetivos
estratégicos del club de la forma mas éptima y eficiente.




3.1.3 Roadmap de producto y priorizacion
Introduccion al roadmap de producto

Un roadmap de producto es una herramienta estratégica que detalla la vision, direccion
y progreso del desarrollo de un producto digital a lo largo del tiempo. Es fundamental
para alinear a los equipos y las partes interesadas, y facilita la toma de decisiones basada
en prioridades claras y objetivos estratégicos.

En el contexto de los clubes deportivos, como un club de futbol, un roadmap es esencial
para asegurar que los productos digitales —como aplicaciones, sitios web o plataformas
de streaming— evolucionen de forma coherente y en respuesta tanto a las necesidades
de los fans como a las metas comerciales del club. Conviene definirlo con al menos seis a
doce meses de antelacion: menos tiempo resulta insuficiente y mas puede tornarse poco
realista.

Beneficios de un roadmap agil

Un roadmap agil no es un documento rigido: estda disefiado para adaptarse
continuamente a las necesidades del usuario y a las condiciones del mercado. Sus
principales caracteristicas incluyen las siguientes.

e Flexibilidad para adaptarse a cambios. El mundo digital y deportivo evoluciona
rapidamente. Un roadmap agil permite incorporar nuevas tecnologias, cambiar
prioridades segun el feedback de los fans o responder a eventos inesperados,
como una pandemia.

e Alineacion constante con la estrategia del club. El roadmap actia como un
puente entre las metas estratégicas del club —como aumentar ingresos o la base
de fans— vy el desarrollo técnico del producto. Por ejemplo, si el club decide
priorizar una gira internacional, el roadmap puede adaptarse para incluir
contenido y funcionalidades enfocadas en los mercados especificos de esa gira.

e Transparencia y comunicaciéon clara. Proporciona una vision clara para los
equipos internos y las partes interesadas externas. Facilita el seguimiento de los
avances y la gestion conjunta de expectativas.

e Priorizacion basada en valor. Permite concentrarse en funcionalidades que
generen el mayor impacto. Por ejemplo, lanzar primero una funcionalidad que
mejore la retencion de usuarios, en lugar de un disefio visual mas estético pero
menos relevante en términos de resultados.




Herramientas y técnicas para crear y mantener un roadmap

Creary mantener un roadmap de producto requiere tanto herramientas adecuadas como
técnicas metodoldgicas que aseguren su utilidad estratégica. A continuacion, se
presentan algunas de las mas utilizadas en la industria para facilitar la planificacién,
seguimiento y ajuste continuo del desarrollo de productos digitales.

1. Herramientas clave

Las plataformas digitales ofrecen funcionalidades especificas para visualizar, compartir
y actualizar roadmaps de forma eficiente. Entre las mas utilizadas se encuentran las
siguientes:

e Jirao Trello. Ideales para priorizar y gestionar tareas segun ciclos iterativos.
e ProductPlan. Permite crear visualizaciones dinamicas de roadmaps.
e Aha! Combina gestion de roadmaps con métricas clave.

2. Técnicas de construccién

A continuacion, se presentan algunas de las principales técnicas utilizadas para la
construccién y gestion de un roadmap.

e Division entemas clave. El roadmap debe organizarse en grandes temas o pilares
estratégicos, como los siguientes:

o Experiencia del usuario: mejoras en disefio y usabilidad.

o Monetizacidn: creacion de modelos de suscripcién o funcionalidades
premium.

e Roadmaps basados en resultados. En lugar de listar funcionalidades especificas
desde el inicio, este enfoque define primero los resultados deseados —por
ejemplo, «<aumentar la retencion de usuarios en un 20 %»—. Las funcionalidades
se disefian posteriormente para alcanzar dichos resultados.

e Método «now, next, later». Agrupa tareas en categorias temporales segin su
prioridad.

o Now: mejoras urgentes como arreglos de errores.
o Next: funcionalidades proximas como integracion con redes sociales.

o Later: proyectos a largo plazo como realidad aumentada para eventos.
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Figura 3. Ejemplo de roadmap de un producto

Ejemplo Roadmap de Producto
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Fuente: [imagen sin titulo sobre ejemplo de roadmap], (s.f.).
Conclusidon

Un roadmap de producto es una herramienta viva que conecta la visién estratégica con
la ejecucion técnica, asegurando gue los productos digitales evolucionen en la direccion
correcta. En el contexto de clubes deportivos, un roadmap bien disefiado y agil ayuda a
ofrecer experiencias digitales significativas, alineadas con los objetivos del club vy las
expectativas de los fans.

3.1.4 Definicion de KPI y medicion de resultados

En el desarrollo y gestién de productos digitales, los key performance indicators (KPI, por
sus siglas en inglés) son esenciales para medir el éxito de las estrategias implementadas
y guiar las decisiones futuras. En nuestro ambito, donde los productos digitales buscan
fidelizar a los fans, definir y rastrear los KPI correctos asegura que los objetivos del club
estén en linea con las expectativas de los usuarios.

Importancia de los KPI en productos digitales deportivos
Un KPI de producto efectivo debe cumplir con tres caracteristicas fundamentales.

e Serespecificoy medible: debe reflejar con claridad un aspecto del desempefio del
producto, como el tiempo promedio que un usuario pasa en la app.

e Estar alineado con los objetivos estratégicos: por ejemplo, si el club quiere
aumentar la interaccién en redes sociales, un KPI relevante podria ser la cantidad
de contenido compartido.
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e Facilitar la toma de decisiones: los datos deben ser interpretables y accionables
para realizar ajustes en el producto o en la estrategia.

KPI clave para productos digitales en el deporte

En el contexto deportivo, los productos digitales deben evaluarse con indicadores que
reflejen tanto el comportamiento de los usuarios como el cumplimiento de los objetivos
estratégicos del club. A continuacion, se describen algunos de los KPI mas relevantes para
este tipo de desarrollos.

e Engagement

Este indicador mide el nivel de interaccién de los usuarios con el producto digital. Un alto
nivel de engagement refleja que los fans encuentran valor en las funcionalidades
disponibles y que mantienen una relacidn activa con el club a través del entorno digital.
Se manifiesta en aspectos como la frecuencia de visitas, la interaccion con noticias, videos
0 encuestas, vy la participacién en dinamicas en linea. Cuanto mas comprometido esta el
usuario, mayor es la probabilidad de  retencién vy  fidelizacién.

e Conversiones

Evalta la capacidad del producto para cumplir con objetivos concretos del negocio, como
aumentar las ventas de entradas o el nimero de suscripciones. Un KPI de conversién
permite entender cuantos usuarios completan acciones clave tras una determinada
interaccién, como recibir una notificacién personalizada. También puede observarse en
cuantos fans se inscriben a un programa de membresias luego de una campafa. Este
indicador es central para medir el retorno de inversién en iniciativas digitales.

e Tiempo de uso

Indica cuanto tiempo pasan los usuarios en la plataforma, lo que permite evaluar si el
contenido es suficientemente relevante y atractivo. Un tiempo elevado suele implicar que
la experiencia ofrecida es satisfactoria, mientras que valores bajos pueden alertar sobre
falta de interés o problemas de usabilidad. Analizar la duraciéon media por sesiéon vy la
frecuencia semanal de uso ayuda a entender como se sostiene el vinculo digital en el
tiempo.

e Retencidn de usuarios
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Mide la capacidad del producto para mantener a los usuarios activos luego de su primer
contacto. Una alta retencidn indica satisfaccién y lealtad, mientras que una tasa baja
sugiere que es necesario investigar causas de abandono. Este KPI puede reflejarse en el
porcentaje de usuarios que regresan tras un mes desde la instalacién de la app, o en
cuantos la desinstalan al poco tiempo. Es un indicador clave para asegurar la
sostenibilidad del producto a largo plazo.

Como los KPI informan iteraciones futuras y decisiones estratégicas

Los KPI no solo sirven para medir el rendimiento del producto digital, sino que también
se convierten en una herramienta clave para tomar decisiones informadas y planificar
mejoras a lo largo del tiempo. A continuacion, se detallan algunas de las maneras en que
estos indicadores impactan directamente en el desarrollo estratégico del producto.

1. Optimizacion de la experiencia de usuario (UX). Los datos sobre tiempo de uso o
tasa de conversion pueden indicar si es necesario redisefiar interfaces o
simplificar procesos.

2. Personalizacion de contenidos y ofertas. El analisis de engagement permite
adaptar el contenido a las preferencias de los usuarios, como notificaciones sobre
productos de sus equipos favoritos.

3. Evolucion del producto. Los datos de retencion ayudan a identificar
funcionalidades que necesitan ajustes o eliminar caracteristicas poco usadas.

4. Justificacion de inversiones. Los KPI ofrecen informacién soélida para presentar
resultados a stakeholders y asegurar recursos para nuevas fases del proyecto.

Conclusion

Definir y rastrear KPI relevantes permite no solo medir el éxito de un producto digital, sino
también guiar su evolucion estratégica. En el contexto deportivo, los KPI son un reflejo
directo de cdmo los fans interactian con la plataforma y como esta contribuye a los
objetivos comerciales y de engagement del club. Al entender y utilizar estas métricas, los
equipos de producto pueden iterar de manera continua, asegurando que las experiencias
digitales sigan siendo relevantes y significativas.
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Unidad 3.2 Ejecucion y evolucion de productos
digitales

3.2.1. Gestion de stakeholders en proyectos digitales
Introduccion a los stakeholders en proyectos digitales

En cualquier proyecto digital, especialmente en el entorno deportivo, los stakeholders
desempefan un papel crucial. Se trata de personas o grupos que tienen un interés o
impacto en el proyecto, desde departamentos internos como marketing o comunicacién
hasta patrocinadores externos. La gestion eficaz de estos actores asegura que el proyecto
avance alineado con los objetivos estratégicos del club y con las expectativas de todos
los involucrados.

Importancia de la comunicacion con stakeholders internos y externos

Una comunicacidn eficaz con los stakeholders es clave para el éxito de cualquier producto
digital. Estos actores, tanto internos como externos, influyen en distintas etapas del
proyecto y tienen intereses diversos que deben ser considerados.

e Stakeholders internos. Incluyen areas como marketing, desarrollo comercial,
operaciones, y tecnologia. Estos equipos son fundamentales para garantizar que
el producto digital refleje las metas del club y se integre adecuadamente con otras
iniciativas sin encontrar trabas.

e Stakeholders externos. Comprenden patrocinadores, proveedores, socios
comerciales vy, en algunos casos, incluso usuarios clave. Por ejemplo, un
patrocinador principal puede querer destacar su marca dentro de la app del club,
mientras un socio tecnolégico puede querer integrar una nueva funcionalidad.

En todos los casos, la clave esta en establecer una comunicacion abierta, regular y basada
en la empatia. Reuniones periddicas, informes claros y un roadmap transparente son
herramientas esenciales. Ademas, es importante adaptar el mensaje a cada stakeholder,
resaltando los aspectos que mas le interesen o afecten directamente.

Psicologia y empatia en la gestion de stakeholders

La psicologia y la empatia juegan un papel determinante en la gestion de stakeholders.
Comprender sus expectativas, preocupaciones y prioridades permite construir relaciones
mas solidas y colaborativas. A continuacion, se presentan algunas claves fundamentales
para lograrlo.
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e Escuchar activamente. Los stakeholders quieren sentirse escuchados. Es
fundamental brindarles espacio para expresar sus necesidades y preocupaciones,
incluso si no todas las propuestas pueden ser atendidas. La escucha activa
fomenta un clima de respeto y apertura.

e Decir «<no» de manera transparente. No todas las solicitudes pueden aceptarse.
Rechazar una propuesta debe hacerse con respeto y claridad, explicando cémo
esa solicitud no se alinea con la vision, los objetivos o las prioridades estratégicas
del producto. Este enfoque permite mantener la confianzay evita la generacién de
conflictos innecesarios.

e Gestionar conflictos. En ocasiones, distintos stakeholders tendrdn prioridades en
conflicto. Por ejemplo, el departamento comercial puede buscar maximizar
ingresos mediante publicidad intrusiva, mientras que el equipo de UX prioriza la
experiencia del usuario. En estos casos, el equipo de producto actia como
mediador, buscando soluciones que equilibren las necesidades de todas las partes
sin comprometer la vision del producto. Para ello, es indispensable actuar con
criterio, empatia y una fuerte comprension del contexto organizacional.

Ejemplos de proyectos con multiples stakeholders

Los productos digitales en el &mbito deportivo suelen involucrar a multiples stakeholders,
cada uno con interesesy prioridades distintas. A continuacidn, se presentan dos ejemplos
que ilustran cdmo gestionar estas dindmicas de manera efectiva.

e Integracion de patrocinadores en una app de fan engagement. Imaginemos un
escenario en el que un patrocinador busca visibilidad prominente dentro de una
app, mientras que el equipo de marketing quiere evitar experiencias invasivas
para los fans. La solucion podria consistir en incluir menciones sutiles en
momentos clave, como pantallas de agradecimiento tras completar un guiz o un
banner discreto en la seccion de noticias. Asi se logra satistacer las expectativas
del patrocinador sin comprometer la  experiencia del usuario.

e Sincronizacion entre areas internas. En el desarrollo de un e-commerce, el
departamento de operaciones podria requerir compatibilidad con sus sistemas de
inventario, mientras que el equipo de comunicacion solicita una interfaz
visualmente atractiva. En este caso, el equipo de producto debe equilibrar las
prioridades, comenzando por resolver los aspectos técnicos esenciales y
manteniendo una comunicacion fluida con todos los equipos para asegurar que
las necesidades de cada drea sean consideradas a lo largo del proceso.
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Técnicas de gestion efectiva de stakeholders

Para que un producto digital avance de forma alineada con las expectativas del club y de
todos los involucrados, es clave aplicar técnicas que permitan gestionar eficazmente la
relacién con los stakeholders. A continuacion, se presentan algunas de las mas utilizadas
en este tipo de contextos.

Mapeo de stakeholders. Implica identificar a todos los actores clave, comprender
sus intereses y evaluar su nivel de influencia en el proyecto. Herramientas como
una matriz de poder-interés pueden ser Utiles para determinar a qué grupos se les
debe brindar mayor atencién y en qué momentos.

Roadmaps compartidos. Consiste en presentar un roadmap claro que detalle los
objetivos del producto vy las fases del proyecto. Esta practica ayuda a gestionar
expectativas y a minimizar solicitudes que estén fuera del alcance o que no se
alineen con la estrategia definida.

Reuniones regulares. Establecer sesiones breves de actualizacidon, por ejemplo,
mensuales, permite mantener informados a todos los stakeholders sobre los
avances, los retos y los préoximos pasos del proyecto, reforzando asi la
transparencia y la colaboracién.

Herramientas de colaboracion. El uso de plataformas como Slack, Confluence o
Trello facilita la comunicacién continua y permite compartir documentos,
cronogramas vy estados del proyecto en tiempo real, mejorando la eficiencia del
trabajo conjunto.

Feedback constante. Crear canales donde los stakeholders puedan ofrecer su
feedback de manera estructurada permite ajustar el proyecto segun las
necesidades sin perder de vista los objetivos principales. Esta practica contribuye
a mantener el rumbo estratégico al tiempo que se promueve una cultura de
participacion activa.

Conclusion

Gestionar stakeholders en proyectos digitales requiere un balance entre la empatia y la
firmeza. La capacidad de escuchar, priorizar y comunicar de manera efectiva asegura que
el producto digital avance en la direccion correcta, alineado con la visidon del club y los
intereses de sus audiencias. El equipo de producto debe actuar como un puente que une
a todas las partes, gestionando expectativas y decisiones estratégicas con un enfoque
colaborativo y transparente.
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3.2.2. Ciclos agiles de desarrollo

Como vimos en el mddulo 2, los ciclos agiles son una herramienta clave en el desarrollo
de productos digitales modernos. En el contexto deportivo, donde las necesidades y
expectativas de los fans cambian constantemente, la agilidad permite a los equipos
adaptarse con rapidez y ofrecer soluciones relevantes y oportunas.

El papel clave de las metodologias agiles

Las metodologias agiles, como Scrum, Kanban y Lean, se centran en entregar valor de
manera incremental y continua, priorizando la colaboracién y la adaptabilidad. Debemos
implementarlas en nuestra ejecucion.

e Scrum: divide el trabajo en ciclos cortos o sprints (generalmente de 2 semanas) y
promueve reuniones regulares de planificacion, revision y retroalimentacion. Ideal
para proyectos donde las prioridades pueden cambiar rapidamente.

e Kanban: se basa en la visualizacién del flujo de trabajo mediante tableros (fisicos
o digitales), lo que ayuda a los equipos a identificar cuellos de botella y gestionar
tareas de manera eficiente.

e Lean: busca minimizar el desperdicio en todas las etapas del desarrollo,
asegurando que solo se trabaje en aquello que agrega valor al producto vy al
usuario final.

Estas metodologias comparten principios fundamentales: priorizar al usuario, iterar con
frecuencia y adaptarse al cambio en lugar de seguir un plan rigido. Su uso adaptado a las
caracteristicas de nuestro equipo y proyecto sera de gran ayuda.

Ejemplo practico de un ciclo agil aplicado en un club deportivo

Las fases del sprint en el desarrollo agil representan un ciclo iterativo y colaborativo
disefiado para garantizar entregas funcionales y de calidad. Desde la planificacidon
estratégica y el desarrollo iterativo, hasta la validacion en control de calidad (QA) vy el
despliegue en produccién, cada fase se enfoca en optimizar el valor entregado al usuario.
Este enfoque permite adaptarse rapidamente a los cambios, manteniendo la eficiencia y
la alineacién con los objetivos del producto.

A continuacién, se describe cémo seria su ejecucién practica en un producto digital
deportivo:
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1. Actualizar backlog

El equipo de producto revisa y prioriza las funcionalidades basandose en métricas clave,
como resultados de encuestas, comportamiento de los usuarios y objetivos generales. Se
identifican nuevas tareas o se ajustan las existentes para asegurar la alineacién con los
objetivos del sprint. Durante esta etapa también se lleva a cabo un refinamiento de tareas,
ajustandolas segun su impacto y esfuerzo estimado, en colaboraciéon con el equipo
técnico para establecer prioridades claras.

2. Sprint planning

En una reunidn inicial, el equipo descompone las funcionalidades priorizadas en tareas
manejables. Por ejemplo: disefio de la interfaz para la seleccion de notificaciones,
integracioén con el sistema de notificaciones existente y configuracién de pruebas con un
subconjunto de usuarios. Se definen objetivos concretos y criterios de aceptacion para
cada tarea. Ademas, se estiman tiempos de desarrollo y se asignan responsabilidades
considerando la capacidad y experiencia de cada integrante.

3. Desarrollo

Disefiadores y desarrolladores trabajan de manera iterativa y en paralelo, colaborando
para entregar incrementos funcionales. Se realizan reuniones diarias breves (daily stand-
ups) para sincronizar avances, identificar obstaculos y planificar los siguientes pasos. A lo
largo del proceso, se entregan componentes funcionales parciales que permiten verificar
el progreso y hacer ajustes Si es necesario.

4. QA (control de calidad)

Durante esta fase se ejecutan pruebas internas, como pruebas unitarias, de integracion y
de usabilidad. Ademas, se lanza una versidon beta a un grupo reducido de usuarios para
recopilar comentarios sobre posibles errores o mejoras en la experiencia. Con base en
ese feedback, se realizan los ajustes finales antes del lanzamiento general.

5. Release

Se prepara el entorno para el despliegue, finalizando la documentacion y asegurando la
estabilidad del sistema. El lanzamiento suele hacerse de forma progresiva o por regiones,
lo que permite monitorear el rendimiento y la aceptacion por parte de los usuarios.
Durante los primeros dias, se realiza un seguimiento intensivo, se recolecta feedbacky,
una vez verificada la estabilidad, la funcionalidad se despliega a todos los usuarios
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acompafnada de una comunicacion clara sobre los cambios implementados.

Figura 4. Ciclo agil de desarrollo

Ciclo Agil de Desarrollo

Roll-back

DESARROLLO QA RELEASE

REVISION DEL SPRINT
BACKLOG PLANNING

S~

SPRINT

Fuente: elaboracién propia

Beneficios de la agilidad en entornos digitales cambiantes

El mundo digital, y en particular el deportivo, evoluciona constantemente. La agilidad
permite a los equipos responder con rapidez y efectividad a estas dindmicas. A
continuacién, se presentan algunos de los beneficios mas relevantes de trabajar con
metodologias agiles en este contexto.

e Adaptacion rapida a las necesidades del usuario. Los fans pueden requerir
nuevas funcionalidades o cambios basados en eventos recientes, como un fichaje
importante o un cambio en el rendimiento del equipo. Con metodologias agiles,
estos cambios pueden priorizarse y desarrollarse rapidamente.

e Entrega continua de valor. En lugar de esperar a un gran lanzamiento, las
iteraciones frecuentes garantizan que los usuarios reciban actualizaciones
regulares que mejoran su experiencia con base en sus necesidades.

e Minimiza riesgos. Al dividir el desarrollo en pequefos incrementos, es mas facil
identificar y corregir problemas antes de que afecten a todo el producto.
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e Colaboracion interdisciplinaria. La agilidad fomenta la interaccién constante
entre disefadores, desarrolladores, analistas y stakeholders, asegurando que
todos los aspectos del producto estén alineados.

e Eficiencia operativa. El uso de herramientas como tableros Kanban permite al
equipo identificar rdpidamente cuellos de botella y optimizar el flujo de trabajo.

Consideraciones para equipos deportivos

En el entorno deportivo, los ciclos agiles resultan especialmente efectivos debido a la
naturaleza impredecible y cambiante del sector. La agilidad permite ajustar rdpidamente
las prioridades y responder a nuevas oportunidades o desafios. Por ejemplo, un club
puede modificar su estrategia digital tras un fichaje de alto perfil, priorizando la creacién
de contenido especial que fortalezca el vinculo con los fans. Del mismo modo, las
funcionalidades de una app, como las alertas en tiempo real, deben adaptarse
continuamente segun el desarrollo de las competiciones o eventos clave del calendario
deportivo.

Conclusion

Los ciclos agiles de desarrollo proporcionan a los equipos deportivos la flexibilidad
necesaria para mantenerse relevantes en un entorno digital en constante cambio.
Metodologias como Scrum, Kanban y Lean permiten a los clubes de futbol priorizar las
necesidades de los fans, reducir riesgos y entregar soluciones funcionales en tiempos
mas cortos. Al adoptar la agilidad, los equipos de producto no solo responden al cambio,
sino que lo abrazan como parte de su estrategia de éxito.

3.2.3 Gestion deriesgos y adaptabilidad

La gestién de riesgos es una de las tareas mads criticas en el desarrollo de productos
digitales, especialmente en el contexto deportivo, donde los cambios pueden ser rapidos
e impredecibles, y los errores pueden tener un impacto muy negativo a varios niveles.
Identificar, mitigar y adaptarse a los riesgos asegura que los proyectos digitales no solo
cumplan con sus objetivos, sino que también sean sostenibles en el tiempo.

Identificacion de riesgos mas comunes en proyectos digitales

En el desarrollo de productos digitales para clubes de futbol u otras entidades deportivas,
los riesgos pueden surgir de varias fuentes.

e Riesgos técnicos
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o Errores en la integracion de nuevas funcionalidades con sistemas
existentes.

o Limitaciones de infraestructura tecnoldgica para soportar un gran volumen
de usuarios, como durante un partido importante.

e Riesgos estratégicos
o Desalineacién entre los objetivos del producto vy la visién del club.

o Cambios en las prioridades de los stakeholders debido a eventos
imprevistos (por ejemplo, resultados deportivos, nuevos patrocinadores).

e Riesgos de mercado

o Competencia en el ecosistema digital deportivo que pueda lanzar
productos similares antes.

o Cambios en las expectativas de los usuarios, como la demanda de nuevas
funcionalidades o experiencias personalizadas.

e Riesgos operativos

o Falta de comunicacion efectiva entre equipos.

o Retrasos debidos a una planificacion deficiente o recursos insuficientes.
e Riesgos de usuario

o Baja adopcion o falta de interés en el producto debido a una mala
alineacién con las necesidades de los fans.

o Retroalimentacion negativa de usuarios por errores en la funcionalidad o
problemas técnicos.

Métodos para mitigar riesgos y adaptarse a cambios

Mitigar riesgos implica identificarlos con antelacion, implementar soluciones preventivas
y adaptarse a los cambios en el entorno antes de que su impacto sea mayor. A
continuacién, se presentan algunas estrategias clave que permiten reducir la exposicién
a riesgos y asegurar la continuidad del proyecto.

e Planificacién anticipada
o Realizar analisis de impacto antes de implementar nuevas funcionalidades.

o Crear un registro de riesgos donde se detallen posibles problemas,
probabilidades de ocurrencia y planes de contingencia.

21



Gestion de cambios

o

Adoptar metodologias agiles para responder rapidamente a nuevas
prioridades con una politica clara de gestion del cambio.

Establecer procesos claros para evaluar el impacto de cambios solicitados
por stakeholders.

Pruebas y simulaciones

o

Realizar pruebas exhaustivas antes del lanzamiento para identificar
problemas técnicos y funcionales.

Simular escenarios de alto estrés, como sobrecargas en servidores durante
un evento en vivo.

Comunicacion y alineacién

o

Mantener una comunicacién constante entre los equipos para anticipar
problemas.

Asegurar que los stakeholders estén informados y alineados con las
decisiones clave del proyecto.

Monitorizacion continua

o

o

Utilizar herramientas de analisis para monitorizar el rendimiento del
producto después del lanzamiento.

Implementar alertas para identificar y resolver problemas en tiempo real.

Ejemplo practico: prevencion de fallos en un lanzamiento clave

Imaginemos que un club de futbol lanza una funcionalidad de streaming en vivo dentro
de su app oficial para retransmitir partidos amistosos. Este lanzamiento implica multiples
riesgos, desde problemas técnicos hasta una mala recepcion por parte de los usuarios.

Identificacion de riesgos

Posible colapso de servidores debido a una alta demanda.

e Latencia ointerrupciones en el streaming, atectando la experiencia del usuario.

Falta de claridad en la comunicacidn del servicio a los fans.

Medidas de mitigacion:

L.

Pruebas técnicas
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o Realizar pruebas de carga en los servidores para asegurarse de que
soporten el trafico esperado.

o Colaborar con proveedores tecnolégicos para implementar soluciones
escalables en la nube.

Pruebas beta

o Lanzar el servicio inicialmente a un grupo pequefio de usuarios para
identificar y resolver problemas técnicos antes del lanzamiento masivo.

Plan de comunicacion

o Disefiar una campana clara y atractiva para explicar las caracteristicas y
beneficios del servicio.

Equipo de soporte

o Tener un equipo de soporte dedicado para responder rapidamente a
cualquier problema reportado por los usuarios durante el lanzamiento.

Roll-back

o TenerunplanBenelcasodeencontrar errores clave el dia del lanzamiento
para volver rapidamente a la ultima versién funcional.

Adaptacion durante el lanzamiento

El dia del lanzamiento, el equipo monitoriza métricas clave en tiempo real, como el
numero de usuarios conectados vy la estabilidad del streaming. Al detectar un aumento
inusual en la demanda, activan automaticamente mas capacidad en los servidores.

Beneficios de la gestion de riesgos vy la adaptabilidad

Contar con un enfoque sélido de gestion de riesgos y capacidad de adaptacién es clave
en el desarrollo de productos digitales, especialmente en entornos dindmicos como el
deportivo. A continuacién, se presentan algunos de los beneficios mas relevantes de
aplicar estas practicas de forma efectiva.

e Reduccién de fallos. Al anticipar problemas potenciales, los equipos pueden

actuar antes de que los riesgos se conviertan en  crisis.

e Mayor confianza de los stakeholders. La capacidad de gestionar riesgos vy

responder rapidamente genera credibilidad y asegura el respaldo continuo de los
actores clave del proyecto.
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e Mejorade la experiencia de usuario. Minimizar interrupcionesy errores garantiza
gue los fans tengan una experiencia positiva, sin cortes ni frustraciones durante el
uso del producto.

e Flexibilidad frente al cambio. En un entorno deportivo tan dindmico, la
adaptabilidad permite a los equipos responder a las demandas cambiantes y
mantener el rumbo del producto sin perder eficacia.

Conclusion

La gestion deriesgos vy la adaptabilidad son pilares en el desarrollo de productos digitales,
especialmente en la industria deportiva. Identificar riesgos con antelacion, implementar
estrategias de mitigacion y adaptarse a un entorno en constante cambio no solo asegura
el éxito de los lanzamientos, sino que también refuerza la confianza de los usuarios y
stakeholders. Los clubes que integran estos enfoques en su estrategia digital estan mejor
posicionados para ofrecer experiencias memorables.

3.2.4 Escalabilidad y mantenimiento

En el dinamico entorno digital deportivo, la escalabilidad y el mantenimiento de los
productos son basicos para garantizar que estos crezcan junto con la audiencia del club
y sigan siendo relevantes en un panorama en constante evolucién. Un enfoque proactivo
en estas areas asegura gue los productos digitales no solo cumplan con las expectativas
actuales, sino que también estén preparados para satisfacer las necesidades futuras.

Estrategias para garantizar que los productos crezcan con la audiencia del club

Como sefialamos, la escalabilidad es clave para manejar el crecimiento de usuarios y las
demandas técnicas sin comprometer la funcionalidad ni la experiencia del usuario. A
continuacién, se presentan algunas estrategias fundamentales para lograrlo.

e Arquitectura escalable desde el inicio. Es esencial utilizar soluciones basadas en
la nube que puedan ampliarse o reducirse segun sea necesario. Disefiar sistemas
modulares también permite agregar o actualizar funcionalidades sin interrumpir
el funcionamiento general del producto.

e Anticipar el crecimiento de la base de usuarios. Es importante predecir picos de
tréfico, como los que ocurren durante partidos importantes o eventos exclusivos,
y asegurar que los servidores estén preparados para soportar esa demanda.
Ademas, considerar el crecimiento de audiencias internacionales implica adaptar
contenidos y funcionalidades a diferentes idiomas y contextos culturales.
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e Integracion de nuevas tecnologias. Adoptar tecnologias emergentes, como
inteligencia artificial (IA) y realidad aumentada (AR), puede enriquecer
significativamente la experiencia del usuario. Al mismo tiempo, es crucial
asegurarse de que el producto sea compatible con futuros avances tecnoldgicos,
incluyendo nuevas plataformas 0 dispositivos.

e Recopilacién y analisis de datos. El uso de herramientas de analitica permite
identificar tendencias en el comportamiento de los usuarios y ajustar las
funcionalidades en funcién de necesidades emergentes.

Un ejemplo concreto seria el de un club que lanza una app de streaming en vivo y debe
garantizar que su infraestructura soporte un nimero creciente de usuarios durante
torneos internacionales. A la vez, necesita incorporar funciones como estadisticas en
tiempo real o chats en vivo, sin afectar el rendimiento general del sistema. Esto requiere
una combinacion efectiva de arquitectura escalable, andlisis de datos y adopcion
tecnolégica.

Casos de éxito en la industria deportiva

Los clubes y organizaciones deportivas han demostrado cémo la escalabilidad vy el
mantenimiento efectivo pueden impulsar el éxito de sus productos digitales.

e Caso 1: crecimiento de la app oficial del club A

o Problema inicial: la app estaba disefiada para una audiencia local, pero la
popularidad del club crecié internacionalmente tras una serie de
campeonatos exitosos.

o Solucion:

B Seimplementd soporte multilinglie y se agregd contenido exclusivo
para audiencias internacionales.

B Se actualizaron y afadieron servidores para soportar un mavyor
tréfico durante transmisiones en vivo.

o Resultado: la app triplicéd su base de usuarios en dos afios y se convirtio en
una herramienta clave para atraer patrocinadores globales.

e Caso 2: plataforma de tickets del club B

o Problemainicial: las ventas de entradas online se colapsaban regularmente
durante partidos mas importantes.

o Solucion:
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B Migraron a una plataforma cloud para garantizar escalabilidad.

B Introdujeron una funcionalidad de fila virtual para manejar el
trafico.

o Resultado: las ventas se procesaron sin interrupciones, aumentando la
satisfaccion de los fans y maximizando los ingresos.

Importancia del mantenimiento continuo y actualizaciones

El mantenimiento regular y las actualizaciones constantes son fundamentales para
garantizar que los productos digitales permanezcan funcionales y relevantes. Estas
tareas aseguran tanto la estabilidad técnica como la capacidad del producto para
evolucionar segun las expectativas de los usuarios.

e Mantenimiento técnico. Corregir errores técnicos y resolver problemas de
seguridad que puedan surgir con el tiempo es esencial para evitar interrupciones
y vulnerabilidades. Ademas, es necesario garantizar la compatibilidad del
producto con nuevas versiones de sistemas operativos o navegadores,
asegurando su correcto funcionamiento en distintos dispositivos.

e Actualizaciones funcionales. Incorporar nuevas caracteristicas en respuesta a las
demandas del mercado y de los usuarios permite que el producto siga siendo
competitivo. Asimismo, optimizar funcionalidades ya existentes contribuye a
mejorar el rendimiento general y la experiencia del usuario.

e Actualizaciones de contenido. En productos digitales orientados a los fans,
mantener el contenido actualizado es clave para sostener el interés. Incluir
material exclusivo, como entrevistas con jugadores o momentos destacados de
partidos, ayuda a mantener la plataforma atractiva y relevante para la audiencia.

Es importante mencionar que los usuarios perciben las actualizaciones constantes como
un compromiso con la calidad y la innovacidn, lo que fomenta la lealtad y la retencién.

Beneficios de escalabilidad y mantenimiento proactivos

Un enfoque bien estructurado hacia la escalabilidad y el mantenimiento aporta multiples
beneficios tanto a nivel técnico como estratégico, asegurando la continuidad y relevancia
del producto en el tiempo.

e Experiencia del usuario mejorada. Los fans disfrutan de productos sin
interrupcionesy con funcionalidades que evolucionan con sus necesidades, lo que
incrementa su satisfaccion y fidelidad.
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e Crecimiento continuo. Los productos pueden adaptarse al crecimiento del cluby
aprovechar nuevas oportunidades, como la expansion hacia mercados
internacionales 0 asociaciones con patrocinadores.

e Reduccién de riesgos. El mantenimiento regular ayuda a prevenir problemas
criticos, como vulnerabilidades de seguridad o interrupciones en el servicio,
reduciendo asi el impacto negativo sobre la experiencia del usuario.

e Reputacion sdlida. Los clubes que invierten en mantener sus productos
actualizados y funcionales refuerzan su imagen como organizaciones
innovadoras y comprometidas con brindar valor a sus fans.

Conclusion

La escalabilidad y el mantenimiento son pilares fundamentales para el éxito a largo plazo
de los productos digitales en el ambito deportivo. Implementar estrategias para crecer
con la audiencia del club y garantizar actualizaciones continuas no solo maximiza el
impacto del producto, sino que también refuerza la relacién entre el club y sus fans. Los
clubes que priorizan estas areas estdn mejor posicionados para competir en un
ecosistema digital cada vez mas exigente, global y dinamico.
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