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Coémo demostrar el valor de la IA
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¢ Qué haremos hoy?

Entender Diferenciar Explorar Aprender Analizar
por qué es tan adopcion qué significa a medir para una implementacion
dificil medir 1A de impacto generar valor corregir y mejorar real de IA de

punta a punta

La IA no se mide por la tecnologia implementada.
Se mide por el valor que genera.



¢ Por qué es tan dificil medir I1A?

Muchas organizaciones implementan IA.
Pocas pueden demostrar el valor generado.

IMPLEMENTACION 7 IMPACTO
@
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@ ChatGPT ? ? ¢Mas ventas?

....... B \ RIPR <

{:(_):} Automatizacion & ? ¢Menos errores?

@ Chatbots ? ¢Mas productividad?
Implementar I1A

@ Copilots y asistentes es mas facil. ? ¢Mejor experiencia?

Demostrar valor >
es mas dificil.
@ El verdadero desafio no es adoptar IA.
Es demostrar el valor que genera.



El espejismo de la adopcion

Muchas organizaciones confunden actividad con impacto.
Implementar IA no garantiza que esté generando valor.

LO QUE VEMOS
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Nuevas herramientas
Se implementan soluciones de IA.

Equipos entusiasmados e >

\ ¢
Se capacitan y experimentan. < \-/
= ——— )

Proyectos en marcha
Pilotos, pruebas, casos de uso.

Mé4s actividad Se ve movimiento.

Més prompts, mas automatizacion, Pero el impacto real

mas reportes. : 2 H
sigue siendo difuso.

LO QUE NO VEMOS

GROHCH S

¢Mas ingresos?
JAumentaron las ventas?

¢Menos costos?
¢Se redujeron los costos operativos?

¢Mas productividad?
¢Se ahorra tiempo en lo importante?

¢Mejor experiencia?
¢Estan mas satisfechos los clientes?

@

La adopcion es visible. El impacto, no.
Nuestro desafio es mirar mas alla del espejo.



La pregunta que nadie hace

La mayoria de los proyectos de IA empiezan con tecnologia.
Muy pocos empiezan con esta pregunta.
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¢Como vamos a ﬁ @
demostrar que esta -
iniciativa genera valor Se implementa
. igual
para el negocio? e
, , Con entusiasmo
y urgencia.

N
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Se generan
muchos datos

Pero sin foco
en lo importante.

LO QUE SUCEDE CUANDO NO SE HACE

Es dificil demostrar
el impacto

No esta claro
qué mirar

Se pierde
la oportunidad

Ni qué significa
éxito.

Y el proyecto pierde
credibilidad.

De aprender, mejorar
y escalar.

Antes de implementar IA,

@ |

tenemos que definir como vamos a demostrar el valor que generara.



La paradoja de la IA

La IA genera un impacto real en los negocios.
Pero es cada vez mas dificil demostrarlo.

LA PARADOJA

Mas IA que nunca

Mas herramientas, mas casos,

mas inversion.

Mas impacto potencial

Mejoras posibles en eficiencia,

experiencia e ingresos.

Mas dificil demostrar valor

Datos dispersos, efectos

indirectos, multiples variables.

4

Mas adopcion
de IA

8lo

PARADOJA

Q

Mas dificultad
para medir
su valor

CONSECUENCIAS

? Decisiones a ciegas
No sabemos qué funciona,
qué no y por qué.

Riesgo para el negocio
@ Se pierde foco, se duplican
esfuerzos, se desaprovecha

el potencial.

Frenos a la adopcion

[I I] o Sin evidencia de valor,
se reduce el apoyo y
la inversion.

No es un problema de tecnologia.

Es un problema de como estamos midiendo (o no) el valor que genera.



Las 5 dimensiones del impacto de la IA

El valor de la IA no es unico ni se ve siempre en lo mismo.
Para medirlo, primero tenemos que entenderlo.
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Financiera Operacional Cliente Innovacion Riesgos y Compliance
Impacto en ingresos, Mejoras en eficiencia, Impacto en experiencia, Nuevas capacidades, Reduccion de riesgos,
costos, margenes productividad, tiempo satisfaccion, lealtad productos, servicios mejor cumplimiento
y rentabilidad. y calidad. y retencion. y modelos de negocio. y mayor confianza.
Ejemplos: + ventas, Ejemplos: menos tiempo, Ejemplos: NPS, retencién, Ejemplos: nuevos ingresos, Ejemplos: menos fraude,
- costos, mejor margen mas volumen, menos errores recomendacion nuevos modelos menos incidentes, auditoria

@ Cada iniciativa de IA puede generar valor en una o varias dimensiones.
Nuestro trabajo es identificar cuales y medirias.

Q Medir impacto es mirar mas alla de lo obvio.
El valor puede estar donde menos lo esperamos.



El problema de medir demasiado tarde

Si medimos al final, ya no podemos corregir el camino.
Medir tarde es aprender tarde. Y corregir tarde.
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Definir Implementar Ejecutar Medir cees coes Definir Medir Aprender Ajustar Generar
el objetivo la solucién el impacto el objetivo temprano mas valor
X Descubrimos problemas cuando ya ocurrié. v/ Detectamos senales a tiempo.
X No sabemos qué funciond y qué no. v/ Podemos ajustar hipétesis, solucion y enfoque.
X Perdemos tiempo, dinero y oportunidades de aprendizaje. v/ Aprendemos, mejoramos y generamos mas valor.
& Reaccionamos cuando ya es tarde. ﬁ? Aprendemos a tiempo. Mejoramos a tiempo.
_:9 : En entornos que cambian rapido, la diferencia entre medir temprano o tarde es la diferencia entre aprender o perder.
= | No se trata de mas reportes. Se trata de mejores decisiones, a tiempo.



Medir para aprender y corregir

La medicion no es el final. Es un mecanismo de aprendizaje.
Un ciclo simple que convierte datos en mejoras continuas.
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Implementar Observar senales Ajustar Volver a medir Escalar
Ponemos la solucién Monitoreamos lo que esta Con lo aprendido, Medimos nuevamente para Cuando vemos impacto
de |IA en funcionamiento. pasando y detectamos ajustamos hipétesis, validar el impacto de los sostenido, escalamos
senales tempranas. solucién o enfoque. cambios realizados. lo que funciona.

_________________________________________________________________________________

No se trata de medir una sola vez.
Se trata de crear un ciclo de aprendizaje continuo que nos permita mejorar y generar mas valor.



¢ Qué senales observar?

Hay senales que aparecen antes que los resultados.
Observarlas a tiempo nos permite aprender y corregir antes.

EJEMPLO Objetivo: Reducir el tiempo promedio de atencién al cliente con un asistente de IA.
SENALES TEMPRANAS INDICADORES LIDER RESULTADOS
d Aparecen en los primeros dias / semanas Nos indican si vamos por buen camino Impacto en el negocio
(Do Uso del asistente de IA .
c™ (Lo estan usando los agentes y los clientes? /\;‘ Aumenito.en Sdopcién

Menor tiempo
L

OBJETIVO
promedio de atencién

b _> @ Casos procesados por IA s 9 @ Mas casos resueltos

¢Cuantos y de qué tipo? sin intervencién humana
Reducir el tiempo

promedio de c Errores o escalaciones \L Disminucién de ) )
atencion al cliente. ¢Qué se esta rompiendo o fallando? errores o re-trabajo © Mayor satisfaccién
de clientes y agentes

@ Tiempo por interaccién @ Reduccion progresiva
¢ Esta cambiando el tiempo por caso? del tiempo por caso

(7). No todas las sefiales garantizan el resultado, pero nos dan informacion valiosa para decidir.
ATHA Cuanto antes vemos las senales, antes podemos aprender, corregir y generar valor.



¢ Qué hace la I1A?

La IA encuentra senales que nosotros no vemos.
Convierte datos en comprension y comprension en accion.
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Detecta patrones Identifica anomalias Predice resultados Recomienda acciones
Encuentra relaciones y tendencias Detecta comportamientos inusuales Anticipa lo que puede pasar para Sugiere el siguiente mejor paso
que no son obvias a simple vista. antes de que se conviertan que podamos prepararnos o actuar basado en datos y contexto.
en problemas. con tiempo.
Ejemplo: Ejemplo: Ejemplo: Ejemplo:

/\} Detecta que los tiempos _»)AVV Identifica picos de errores /Jl Predice el impacto de una @ Recomienda qué ajustar
de atencion aumentan o caidas de calidad en iniciativa o el riesgo de en el flujo, el modelo o la

después de ciertos cambios segmentos especificos abandono en ciertos asignacion de recursos para
en el flujo de trabajo. antes de que escalen. segmentos de clientes. mejorar el resultado.

La IA no reemplaza nuestro criterio. Mas y mejores sefales
Lo potencia. Nos ayuda a ver lo invisible, entenderlo y decidir mejor.




Del tablero al sistema de decision

Los tableros muestran datos.
La IA ayuda a tomar decisiones.

Dashboard tradicional Sistema de decision potenciado por IA
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‘ % . — SENAL INSIGHT ACCION IMPACTO

— La IA detecta sefiales Convierte sefales en Recomienda la mejor Monitorea el resultado
tempranas y relevantes insights comprensibles accion o proxima y aprende para seguir
en los datos. y accionables. decision. mejorando.
€ Muchos datos, poca claridad.
€ Requiere andlisis manual y tiempo. T
@ Reacciona cuando el problema ya ocurrié. El sistema aprende y mejora continuamente.
/j' Pasamos de mirar lo que pasé @ Mas que reportes. Menos suposiciones.
all [I a decidir lo que viene. Mejores decisiones. Mas impacto.



Veamos una implementacion real
de punta a punta
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DESAFIO OBJETIVO SENALES AJUSTES IMPACTO

Del desafio a la medicion del impacto.



Diego Lucio Fernandez - Mini Bio

Comunicador, innovador y emprendedor serial, con una visién clara: conectar tecnologia, estrategia y personas para creary
escalar negocios con impacto.

Pionero en ecommerce desde 1997, fui parte activa de la transformacion digital del comercio en Latinoaméricay otros
mercados globales. A lo largo de multiples ventures, desarrollé una vision integral del negocio digital, creando metodologias
practicas para convertir ideas en empresas escalables y reducir la distancia entre la estrategia y la ejecucién.

He fundado y escalado compafias desde cero, desarrollando soluciones tecnoldgicas para empresas como Ambev Global,
BAT, PPG, Personal, Pandora Internacional y Nestlé Cono Sur, operando en Estados Unidos, Europa, Medio Oriente, Brasil y
Latinoamérica.

En este camino lancé multiples empresas y productos vinculados al ecommerce. La mas reciente fue Contextus, una
plataforma de ecommerce adquirida en 2022 por una empresa regional de pagos.

Hoy estoy enfocado en el futuro de los negocios impulsados por inteligencia artificial. Actualmente lidero el desarrollo de
Lumiari, una compania construida 100% sobre agentes de IA, diseiada para transformar la manera en que las empresas
crean, operan y escalan sus procesos comerciales.




Trayectoria y Experiencia
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El Problema

El disparador.
El Panico.
La oportunidad de cambio.




Contexto

Crisis de Consumo

La contraccion de la micro durante
Mayo / Junio de 2025 sumado a una
aceleracion de los costos y reduccién
del crédito generd una urgencia sin
precedentes para el negocio.




Contexto (antes )

Brecha de rendimiento entre sucursales lideres y rezagadas.

Suc 1 Suc 2 Suc 3 Suc 4 Suc 5 Suc 6




Contexto (después)

Brecha de rendimiento entre sucursales lideres y rezagadas.

Objetivo

Suc 1 Suc 2 Suc 3 Suc 4 Suc 5 Suc 6




Alineamiento: Juntos somos mas fuertes

ESFUERZOS DESALINEADOS EQUIPO ALINEADO

Sin una direccién comun, el equipo queda vulnerable y Traccionando en la misma direccién, el equipo supera
atrapado ante las amenazas. obstaculos y escapa del peligro.




Disenando el Método de Ventas
¢Por qué algunas sucursales llegan al objetivo y otras no?

RELEVAR LAS MEJORES PRACTICAS DESCRIBIRY ESTRUCTURAR
Identificacion y analisis de los equipos lideres para Documentar y otorgar un orden légico a las tacticas
capturar el éxito. ganadoras.
CONSTRUIR EL MANUAL FORMACION INTEGRAL
Creacioén de la guia maestra replicable para toda la E Capacitaciéon en las mejores practicas atodala

organizacion. empresa.




Reunion de Relevamiento

Creamos reuniones de Meet con referentes para capturar conocimientos clave.

V=

Herramientas: Google Meet +
Transcripcion




PROCESAMIENTO

Fase inicial de estructuraciony ler ordenamiento

4
* Metodologia de Procesamiento

Se utiliza una combinacion de |A generativa y herramientas colaborativas para
estructurar la base inicial de la informacion relevada.

(cD)

Q) deepseek E DeepSeek + Google Docs

https://chat.deepseek.com/share/msdgidrdkbar34cs|5v




PRIMERA VERSION a Revision

Se comparte el documento al equipo

+
" Estado del Documento
Proceso de revision colaborativa integrando inteligencia artificial y validacién por
expertos..
+ +
& deepseek Deeps,e,ek Google Docs https://chat.deepseek.com/share/msaidrdkbgr34csi5v
Curacion Humana




PROCESAMIENTO - 2do Ordenamiento

Ordenar lainformacion relevada

4
£ Ordenamiento

Refinamiento y estructuraciéon avanzada de la informacion.

+ +
& deepseek Deeps,e,ek Google Docs https://chat.deepseek.com/share/msaidrdkbgr34csi5v
Curacion Humana




SEGUNDA VERSION a Revision Final

Se comparte el documento al equipo

& Estado del Manual

Revision final del documento optimizado para la entrega, asegurando
coherenciay calidad profesional.

DeepSeek + Google Docs + Curacién
&deepseek
Humana



FORMACION AL EQUIPO

Se comparte el documento al equipo completo + Feedback

.o, Capacitaciony Colaboracion

adihn
Etapa final de despliegue donde el conocimiento se transfiere a todo el
equipo, integrando sus aportes para la validacion definitiva
Herramientas &) NotebookLM Google LM + Google Slides




PUBLICAR PROCEDIMIENTO FINAL

Se comparte el documento al equipo

© Finalizacion y Lanzamiento

pv Publicacion oficial del procedimiento finalizado, marcando la culminacion
del proceso de optimizacién e integracion de |A.

@ ceepseelc AN NotebookLM Google LM + Google Slides + DeepSeek + Curacién Humana



METODO LP: VENTAS CON PROPOSITO

Estrategia de Ventas y Alineacion de Propdsito

+
+
Ventas con Propodsito

Integracion de técnicas expertas y mision

personal para generar un impacto real en caq

cierre de venta. El método se enfocaen la
conexion humanay el valor diferencial.

@

.

Método LP: Ventas con
Prop0sito
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https://docs.google.com/file/d/1Els0DmXSKPbwZgm3Qi7uPEG4UfKjerRn/preview

RESULTADO EN NROS

Se comparte el documento al equipo

2 O

27.7% 6 horas 1 semana

aumento ventas de trabajo implementacion




RESULTADO EN CUALITATIVO

Se comparte el documento al equipo

o E 2ans

UNIFICACION DE PROCESOS CLARIDAD DE TAREAS ALINEACION DE EQUIPOS

O >

AUMENTO DE LA MOTIVACION Y CLIMA LABORAL PROFESIONALIZACION




Los desafios que vienen

De empresa manual a compania |A

Dimensién

Hoy (Fragmentado)

Después (IA + loT)

Publicacién de prenda

Dias, depende de personas

Segundos, automaticay
enriquecida

Experiencia de compra

Vendedor en horario
limitado

Asesor 24/7 con memoria de
preferencias

Coherencia de marca

Discurso circular,
operacion lineal

Sistema circular inteligente con
trazabilidad

Escalabilidad

Mas sucursales = mas
costos fijos

Nodos inteligentes replicables sin
friccién




La pregunta
que cambia todo

Si manana implementaras IA en tu organizacion...

¢, Como demostrarias
que genero valor?



Desafio para la semana

Llevemos el concepto a una iniciativa real de tu organizacion.

E) PROMPT PARA LA ACTIVIDAD

@ 1. Selecciona una iniciativa de 1A

existente o potencial. Copia el siguiente prompt en ChatGPT u otra herramienta de 1A
y completa la informacion de tu iniciativa:

2. Utiliza IA para ayudarte a reflexionar Actua como consultor senior en transformacion digital

lgl y y y gestion de procesos.
sobre como demostrarias el valor generado.
Quiero analizar una iniciativa de Inteligencia Artificial
en mi organizacion.
3. Identifica: La iniciativa es:
. LI * Qué problema busca resolver. lsai el LN
¢ Qué impacto esperas generar. Ayudame a responder las preguntas para entender

coémo demostraria que genera valor, qué indicadores

* Qué senales tempranas observarias. usaria y cémo mediria el impacto.

¢ ’ 99
e Como demostrarias que realmente genera valor.

{} No se trata de implementar IA.
Se trata de demostrar que genera valor.



MUChCIS Seguinos

en redes:
Gracias
Universidad SmR
mﬂ o EREPHANT
@institutodesarrollopy @skater.elephant
Universidad Skater
Internacional Elephant

de Desarrollo



