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&8 Datos de contacto

Diego Villalba

Fisico - Maestrante en Ciencias e ingenieria de la Computacion (IIMAS)

ML Engineer @Prosperia

Intereses actuales

e Modelos vision-lenguaje para diagnostico médico
e Interpretabilidad mecanistica

e Eficiencia de LLM mediante cuantizacion

Contacto

w7 diego.villalba@ciencias.unam.mx
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Materiales del curso

El contenido que veremos durante el curso

estara disponible en linea.

Preparacion clase aclase
Al final de cada sesidn adelantaremos los temas de la
siguiente para que puedan revisar el material con

anticipacion.

Videos de clase

Dependiendo de la disponibilidad técnica del grupo,

podran acceder a las grabaciones de cada sesion.

Escanea para

acceder



... Las afinidades aparecen
~ antes que los equipos

En trios - 80 segundos por persona

1 Tu nombre
2 Un problema que te gustaria comprender
3 Una habilidad o forma de contribuir

4 Algo que deseas aprender




U Senales para encontrar colaboradores

4m

Cada persona comparte sus senales

Im

Encuentren coincidencia y diferencia

Al finalizar este ejercicio, cada equipo

debe tener registrado:

Una coincidencia clara
Una diferencia valiosa

Un registro breve de intereses




7 Una coincidencia une, una diferencia fortalece

PILAR1 PILAR 2

Coincidencia Diferencia valiosa

:Qué problema o aprendizaje ¢ Qué aportaria una perspectiva o
compartieron en el equipo? habilidad distinta?

Encontrar un punto en comun crea la base del interés Un equipo no necesita personas idénticas, sino
mutuo para un proyecto. contribuciones complementarias.

Estas senales seran insumo para comparar problemas y formar equipos mas adelante.
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Caso de estudio del dia

Comenzamos a trabajar para una empresa

trasnacional muy importante y hoy es nuestro primer

dia




® Un pedido detallado todavia puede ser ambiguo

" Las ventas de ropa de mujer bajaron este
mes. Necesito un reporte con todos los
clientes y sus compras para lanzar un

descuento. /f

— Director de ventas

. Qué significa cPor qué "todos" los :El descuento es la

"bajaron"? clientes? decision?



~” "Necesito datos" no dice qué decision mejorar

DESTINO
PASO 2 Objetivo
Conversacion L .
¢Qué evidencia exacta se
¢Qué falta aclarar en la solicitud? necesita?
PASO 1 PASO 3
Peticion Decision
"Necesito un reporte o dashboard" ¢Qué accion concreta se debe

mejorar?

¢Como pasamos de la peticion a un proyecto analitico util?




& Caso Retail: Mucha informacion, ninguna decision

Peticion: "Queremos un Dashboard de Clientes 360 para entenderlos mejor y ser data-driven."

No se define qué accion cambiara, qué problema resolvera ni qué umbral activara una respuesta.
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meses e A =
Integrar y medir

ERP + web; trafico fisico/digital,
demografia, frecuencia, ticket y

productos vistos.
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& Caso Retail: Mucha informacion, ninguna decision

Peticion: "Queremos un Dashboard de Clientes 360 para entenderlos mejor y ser data-driven."

No se define qué accion cambiara, qué problema resolvera ni qué umbral activara una respuesta.
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¢ Caso Retail: Mucha informacion, ninguna decision

Peticion: "Queremos un Dashboard de Clientes 360 para entenderlos mejor y ser data-driven."

No se define qué accion cambiara, qué problema resolvera ni qué umbral activara una respuesta.
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La diferencia esta en empezar por la decision: ;A que segmento contactar hoy, con qué oferta y

bajo quée criterio?



i#» Antes de los datos estan las personas involucradas

Stakeholder: persona, grupo u organizacion que puede influir, aportar, bloquear

o verse afectada por el proyecto o la decision comercial.

w

Mercadotecnia

Solicita la informacién y

ejecuta la accion final.

Inventario

Aporta el contexto
operativo y restricciones

reales.

Clientes

Reciben y experimentan las
consecuencias de la

decision.

e

Privacidad

Validan procesos legales o
pueden bloquear el

proyecto.
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50 Dos lentes describen relaciones (Lente 1)

Organizacion

Relacién con la organizacion

B Internos
Equipos, departamentos y Stakeholders internos Stakeholders externos
. . Forman parte de la organizacion No forman parte de la organizacion, pero
directivos que forman parte de la . .p . ? ¥ P . g
participan directamente en sus pueden verse afectados por sus
estructura organizativa, decisiones, procesos o actividades. actividades o influir en ellas.
Propietarios Accionistas Clientes Comunidad
& Exit
s =XTernos
Clientes proveedores reguladores Directivos Empleados Proveedores Gobierno
y sociedad que existen fuera de los
Bancos Autoridades

limites de la empresa.
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&9 Dos lentes describen relaciones (Lente 2)

Papel en el proyecto

Primarios

Directamente afectados (positiva o negativamente).

Secundarios

Papel intermediario (proveedores de datos,

validadores).

Clave

Pueden hacer que el proyecto triunfe o fracase

(sponsors).

Ejemplo: Privacidad/legal puede ser interno + secundario +
mismo tiempo.

Stakeholders segun su papel en el proyecto

Primarios

Reciben directamente los

beneficios o las
consecuencias de los

resultados del proyecto.

Ejemplos:
usuarios finales, clientes
y operadores.

clave al

Proyecto analitico

Secundarios

Se ven afectados
indirectamente porque el
proyecto modifica sus
procesos,
responsabilidades o
entorno.

Ejemplos:
equipos de TI, DBAs y
departamento legal.

Clave

Tienen autoridad,
influencia, conocimiento
especializado o capacidad
de financiamiento sobre el
proyecto.

Ejemplos:
patrocinadores, directivos
y reguladores.
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Ejemplo:
Aeropvuerto
Internacional

Imagina la diversidad de personas
involucradas en una decision

operativa de este entorno.

Owners
Shareholders

Internal stakeholders

External stakeholders



H Poder e interés orientan como involucrar

f G
b Mantener Satisfecho ® Gestionar de Cerca
o
s Alto Poder, Bajo Interés. Involucrar Alto Poder, Alto Interés.
§ en puntos clave de seguridad, legal y Patrocinadores y lideres clave del
< Tl para evitar bloqueos tardios. negocio. Socios estratégicos del
proyecto.
\, S
4 N a =)
- ® Monitorear ® Mantener Informado
T
S Bajo Poder, Bajo Interés. Esfuerzo Bajo Poder, Alto Interés. Usuarios
=) de comunicacion minimo. operativos del modelo. Proporcionan
® - . . ., .
m Seguimiento pasivo del avance. retroalimentacion valiosa.
\. J \ J
Bajo Interés Alto Interés

. racuitad de
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Hipotesis: la posicion cambia con el alcance y la fase del proyecto.



‘= Actividad: El grupo debe convertir el pedido en decision

Producto de una hoja: Personas - Supuestos - Preguntas - Decision - Objetivo - Pendiente

3m 2m 2m 3m

Actores Matriz Preguntas Objetivo

Identificar 4-6 actores clave Ubicar en matriz de Elaborar tres preguntas Redactar objetivo provisional

y realizar su clasificacion. poder/interés y definir cruciales para aclarar la y marcar algo por validar.
involucramiento. solicitud.

Plantilla: "Analizar [resultado] en [poblacion] durante [periodo] para que [actor] decida

[accion], sujeto a [capacidad], y observar [medida]."

o ——
—— o ——— ——



Iif Primero personas y preguntas; después datos

€@ Personas © Preguntas
¢ Quién decide, aporta, bloguea o resulta ¢Qué necesitamos aclarar antes de pedir datos?
afectado?
@ Reformulacién
© Prioridad

Poblacion + resultado + periodo + decision +
¢Donde estan en la matriz y como los capacidad + medida inicial

involucramos?




[J Respuestas distintas pueden ser validas

Diferentes soluciones son validas si explican claramente sus supuestos. Reporte relampago de 45 segs.

Grupo A Grupo B

¢Qué actor prioriz6? » ¢{Qué decision formul6?

ldentificar el stakeholder clave. Exponer el objetivo analitico reformulado.

¢Que supuesto lo llevo alli? » ¢Qué término dejo por validar?

Justificar la ubicacién en la matriz. Sefalar las ambigliedades restantes.




2 Un objetivo 0til se refina y se valida

2 4 6
Decision Alcance Reformulacion
:Qué accioén? :Quién, cuando? Provisional
1 3 5
Contexto Medicion Validacion
:Qué cambio? :Qué es éxito? :Quién confirma?

Antes: "reporte de todos los clientes"

Después: poblacion + resultado + periodo + decision + capacidad + medida



@ Las afinidades comparan problemas, no soluciones

01 02 03 04

Dos areas problematicas Una habilidad que aportas Habilidad por desarrollar Dos conversaciones Utiles
EVITAR POR AHORA MEJOR ENFOQUE

"Quiero usar redes neuronales"” "Quiero comprender qué factores se

asocian con el abandono y qué

intervencion convendria evaluar."




#' Registra qué problema te mueve

Completa este formulario. Hoy registramos senales; en la proxima sesion compararemos problemas.

® Nombre
o=

Area1
1
2 Area 2
w Aporto
s’

Quiero desarrollar

.‘ Dos conversaciones utiles

:% Facultadde
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@ De la necesidad al proyecto hay una cadena

2. Personas 4, Decision 6. Proyecto

O O O O O O

1. Necesidad 3. Preguntas 5. Objetivo

Pasamos de "necesito datos" a un proyecto util comprendiendo a las personas, aclarando la decision y acordando un

objetivo analitico validable. Después investigamos datos y métodos.

¢Qué preguntarias antes de pedir ¢Qué problema te interesaria ¢Qué habilidad o interés aportarias? ¢Qué duda todavia tienes?
datos? explorar?



» Proxima sesion: traeremos problemas, no algoritmos

e e ~ e | -~ .y -~ e

1 2 3 4

Dos posibles Quién los vive / decide Decision a mejorar Resultado observable
problemas Identifiquen personas y Especifiquen una accion Planteen una primera sefal
No traigan dos soluciones actores concretos. comercial posible. de valor.

preconcebidas.

Un proyecto de datos util no comienza con el algoritmo; comienza

comprendiendo a las personas, la decision y el problema.



