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los resultados reales
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IA que impacta en los resultados
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Del PowerPoint al P&L (Pérdidas y Ganancias)

La escena se repite: presentaciéon brillante sobre

“transformacién con IA”, demos que asombran... y, seis
meses después, poco que ensefar en el P&L. La cuestién
no es si la IA generativa es potente (lo es), sino cémo
convertirla en resultados medibles sin perderse en el
ruido. Este articulo es una guia préctica, pensada para
CEOs y equipos directivos, para pasar del discurso a la

ejecuciéon
Por qué importa ahora

Ventana de ventaja y riesgo de dispersion

En 2025 la IA ha dejado de ser curiosidad para
convertirse en ventaja operativa. Los modelos

generativos ya viven en el correo, en los documentos, en

Semanario de informacién local, deportes y espectdaculos.

el CRM y en la atencién al cliente. Tus competidores lo

estdn probando; algunos ya lo estén capitalizando. La
ventana de ventaja existe, pero también el riesgo de
gastar sin direccién. La clave no estd en “probar IA”, sino
en construir un sistema repetible, medible y seguro
que genere valor de forma sostenida.

Del hype al valor:
Experimentar [] Escalar)

el marco E3 (Explorar [J

La IA no es un proyecto, es un sistema. Para construirlo
sin perderse, propongo el marco E3. Tres fases simples,
con nombres claros y expectativas realistas.

Explorar. Empezamos por lo que duele: cuellos de
botella, costes ocultos, errores repetidos o fiempos que se
escapan. Con esos problemas en la mesa, dibujamos un
mapa de oportunidades y lo pasamos por una matriz

www.valledeelda.com Pagina 1 de 3


https://www.valledeelda.com

sencillo de Impacto x Esfuerzo. Asi filtramos ideas
vistosas pero poco Utiles y nos quedamos con los tres
casos que pueden pagar répido. Ojo: a veces el mayor
ahorro no viene de un gran modelo, sino de automatizar
un paso manual con buen criterio.

Experimentar. Cada piloto arranca con una frase
verificable: “Si automatizamos X, reducimos Y de A a B
y sube la conversion N%.” Ponemos la |IA donde
trabaja la gente (CRM, helpdesk, suite ofimética) y
observamos los datos cada semana. Los prompts y
plantillas se tratan como activos: se versionan, se
comentan y se mejoran. Si el piloto no mueve la aguja, lo
paramos sin drama y pasamos al siguiente.

Escalar. Cuando algo funciona, lo industrializamos:
estdndares de calidad, documentaciéon breve y Util,
formaciones cortas y repetibles, y reglas claras de uso.
Escalar no es solo tecnologia; es gestion del cambio.
Celebrar victorias, recoger feedback y poner “puertas de
calidad” evita que el éxito del piloto se diluya al crecer.

Doénde empezar: 12 casos de uso que pagan
rapido

Ventas y marketing

En ventas y marketing, la IA brilla cuando quita trabajo
mecdnico y acelera lo importante. Piense en borradores
de propuestas y correos que nacen del CRM con el
contexto ya cargado; en scoring de leads que combina
sefales internas y externas para decirte a quién escribir
hoy; o en contenidos (posts, guiones de webinar, briefs)
gue un humano revisa y aterriza con la voz de marca.

Operaciones y atencién

En operaciones y atencién, la velocidad es negocio:
resUmenes automdticos de reuniones que crean tareas
correctas en el proyecto correcto; chatbots que resuelven
las preguntas repetidas y recogen datos antes de pasar a
un agente; enrutado de tickets por intencién y urgencia
para que lo critico no espere.

Back[Joffice y producto

En back[Joffice y producto, la IA es la lupa que no se
cansa: exirae datos de facturas y contratos hacia el
ERP/CRM sin tecleo, sugiere borradores de informes con
andlisis bésicos de variaciones, detecta anomalias que
merecen una segunda mirada. En producto, asiste dentro
de la app para guiar al usuario, convierte feedback en
especificaciones y analiza comentarios (NPS, resefas)
para detectar patrones.

No hay bala de plata: el criterio es menos pasos,

Semanario de informacién local, deportes y espectaculos.

menos errores, mds impacto visible para el cliente o
el P&L.

KPls que importan (y cdmo medirlos)
Qué medir

La pregunta correcta no es “2qué modelo usas?”, sino
“qué mejora y cudnto”. Empieza por métricas que
cualquier comité entiende: tiempo por tarea (aspira a
recortes del 30-70%), velocidad de respuesta interna y al
cliente (-25% es un buen objetivo), conversién en el
embudo (+10-30%), coste por transaccién (-20%),
calidad percibida en CSAT/NPS (+10%), errores o
incidencias (-50%) y, muy importante, adopcién: cudnta
gente lo usa de verdad y en qué procesos.

Cémo medir (control o linea base)

Para que los ndmeros signifiquen algo, compara contra
un grupo control o, si no es posible, contra una linea
base de 2-4 semanas. Sin esa referencia, cualquier
mejora puede ser casualidad.

Caso: de la curiosidad al crecimiento (SaaS B2B)

Lunes, 9:05. Sala de reuniones pequena, café en mano.
El CEO abre la sesién: —“Necesitamos duplicar clientes
sin duplicar equipo.” La SDR (Sales Development
Representative) Elena afiade: —“Paso mas tiempo
investigando que hablando con personas.” El CFO
(Chief Financial Officer, Director Financiero) cierra el
circulo: —“El CAC (Customer Acquisition Cost, Coste
de Adquisicion de Cliente) va al alza y el pipeline es
erratico.”

Reto. Crecer sin inflar el coste comercial y con un
equipo al limite de tiempo.

Accién: Acordamos un piloto de 60 dias con dos reglas:
la 1A vive en el CRM y todo cambio se mide cada
semana.

1. Cudalificacién inteligente. Un modelo prioriza
cuentas segUn encaje e intencién; cada SDR recibe
por la mafana una lista corta con contexto Ufil
(notas, sector, tamano, sefales publicas). —“Hoy
sé por donde empezar”, resume Elena en la

segunda semana.

2. Personalizacién a escala. Plantillas generativas
adaptan mensajes al rol y dolor del prospecto; un
humano revisa, edita y aprueba. —“Ya no parto
de cero, parto de un 70% decente”, dice otro
SDR. Todo ocurre dentro del flujo del CRM: sin

copiar/pegar ni saltar de herramienta.
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Cada dos semanas hacemos un check-in de datos.
Ajustamos prompts, archivamos lo que no funciona y
reforzamos lo que si. En la cuarta semana aparecen los
primeros signos: mds respuestas y menos tiempo perdido
en cuentas frias.

Resultado En 6 meses, la compaiia duplica su base de
clientes. El equipo dedica més horas a conversaciones
de calidad y menos a tareas mecdnicas; el coste de
adquisicién se reduce y el pipeline deja de ser una
montana rusa.

El CEO lo resume en el comité: —“No fue magia; fue
método.”

Aprendizaje. La diferencia no estuvo en el modelo, sino
en el diseno del sistema: hipétesis claras, IA dentro del
flujo de trabajo y disciplina de métricas. Con esos tres
ingredientes, la curiosidad inicial se convirtié en
crecimiento real.## Errores frecuentes (evitalos)

Cinco trampas comunes

Empezar por la herramienta. Elegir antes el modelo
que el problema lleva a soluciones brillantes... que nadie
usa.

Pilotos sin hipétesis ni métricas. Si no defines cémo
luce el éxito, no sabrés cudndo escalar o cuando parar.

Piezas sueltas fuera del flujo. Un bot o un redactor
“por fuera” del CRM/ERP acaba olvidado. La IA debe vivir
donde trabaja el usuario.

Olvidar a las personas. Sin formacién y roles claros, la
desconfianza bloquea la adopcién. La tecnologia sola no
cambia hdbitos.

No gobernar riesgos. Datos sensibles pegados en
prompts, sesgos sin revisar, requisitos regulatorios
ignorados: un tropiezo asi borra meses de avance.##
Gobernanza minima viable (GMV) para IA aplicada

Reglas simples, visibles

La gobernanza no tiene que ser un muro; basta con unas
reglas simples y visibles. Define el propésito y los
limites (qué casos si y cudles no), clasifica los datos y
prohibe subir informacién sensible sin anonimizar,
establece un control de calidad con revisién humana en
piezas criticas, y asegura trazabilidad (modelo, versién y
prompt usados) para poder auditar. Cierra el circulo con
un plan de seguridad y continuidad: alternativas si un

Semanario de informacién local, deportes y espectaculos.

proveedor falla y criterios para pausar un uso si aparece
un riesgo nuevo.
Plan de 90 dias para pasar del hype a los resultados

Dias 1-15: Enfoque. Junto a direccién, aterrizamos
objetivos de negocio (no de tecnologia) y hacemos un
inventario de procesos candidatos. Con la matriz Impacto
X Esfuerzo elegimos tres casos y fijamos los OKR
(Obijectives and Key Results, Objetivos y Resultados Clave)
del trimestre.

Dias 16-45: Pilotos. Redactamos la hipétesis de cada
caso, montamos un MVP (Minimum Viable Product,
Producto Minimo Viable) dentro de las herramientas del
dia a dia y medimos cada semana. Ajustamos prompts,
plantillas y reglas igual que ajustarias una campafia de
marketing: pequefos cambios, aprendizaje répido.

Dias 46-75: Escalado. Documentamos lo minimo
checklist),
formamos a los equipos y ampliamos el uso sélo si el ROI

imprescindible (estdndares, ejemplos,
supera el umbral pactado. Aqui el objetivo es que el éxito

no dependa de una persona concreta.

Dias 76-90: Consolidacién Revisamos riesgos y
trazabilidad, capturamos lecciones aprendidas vy
alimentamos el backlog de nuevos casos. Por Gltimo,
llevamos los resultados a los cuadros de mando vy, si
procede, a los bonus del equipo. La IA deja de ser un
experimento y pasa a sistema.

Tip practico final

Un experimento de dos semanas

Antes de invertir en grande, elige un proceso concreto
—por ejemplo, preparar propuestas— y pidele al equipo
diez ejemplos reales de las ¢ltimas semanas.
Reconstriyelos con IA dentro del CRM: borradores,
checklist de calidad, envio y seguimiento automdtico.
Mide tiempo, errores y resultado. En dos semanas
deberias notar una mejora clara. Si no aparece, cambia
el caso y vuelve a intentarlo. La IA paga cuando vive en
el flujo de trabajo y se gestiona con disciplina de
métricas.

La pregunta que queda

La IA no viene a sustituir tu estrategia; viene a
amplificarla. La pregunta es sencilla y exigente: éestés
usando la IA para impresionar en las
presentaciones... o para mover la aguja de tus
resultados?
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