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Habla con tu negocio: Construye
tu motor de inteligenciaen
semanas y transforma la toma
de decisiones

¢Te imaginas que tu negocio pudiese entregarte diagndsticos, sugerencias y
prescripciones de como ser mds rentable y eficiente con tan solo hacerle
preguntas?
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Introduccion

En un mundo donde los datos crecen exponencialmente y los ciclos competitivos se
acortan cada dig, ya no basta con mirar reportes estaticos.

Necesitas dialogar con tu informacion para actuar antes que la competencia.

Este eBook te mostrard como lograrlo sin depender de grandes equipos de analitica
ni de proyectos que tarden anos en implementarse.

éQué encontraras en estas paginas?

En las préximas secciones descubrirds:

("4 Por qué el dashboard tradicional se qued6 obsoleto

4 Qué es exactamente un motor conversacional de inteligencia
74 cémo usarlo efectivamente en tu dia a dia

4 Cudndo tu empresa estd lista para implementarlo

("4 El método Kranio para desplegarlo exitosamente

La promesa es simple:
Transformar la manera en que tu organizacién toma decisiones, pasando de

esperar reportes a conversar directamente con tus datos.



1. El nuevo estandar: Decisiones basadas en
conversacion

Durante afnos, los dashboards han sido la herramienta estrella para interpretar
datos: visualizar KPIs, monitorear operaciones y dar seguimiento a indicadores clave.

Sin embargo, en un entorno empresarial cada vez mas agil y competitivo, los

dashboards estaticos han llegado a su limite.
¢Por qué los dashboards ya no son suficientes?

¢ Lentitud en la obtencion de respuestas: Necesitas navegar entre mdailtiples
pantallas para encontrar lo que buscas

e Faltadeinteractividad: No puedes hacerles preguntas especificas ni explorar
datos de manera intuitiva

e Dependencia técnica: Requieren equipos especializados para crear reportes
personalizados

e Vision fragmentada: Cada dashboard muestra una parte de la historia, no la

imagen completa
El nuevo estandar no es visualizar, es interactuar.

Las organizaciones lideres han comenzado a hablar con sus datos y, a través de
ellos, con su negocio. La inteligencia artificial conversacional permite acceder a
informacion clave en segundos, sin depender de reportes complejos ni herramientas
especializadas.

Imaginate poder preguntarle a tu negocio:

e ;Cudl fue mi margen bruto en el Gltimo trimestre por unidad de negocio?



e :;Dbnde estdn los desvios presupuestarios mds relevantes este mes?
e :Qué productos estdn perdiendo rentabilidad?

Y recibir respuestas inmediatas, con contexto y sugerencias de accidn.

Para lograr esta transformacioén, las empresas exitosas siguen tres pasos
fundamentales:

1. Consolidan sus fuentes de datos: Unifican informacién dispersa en sistemas
distintos

2. Eliminan inconsistencias: Aseguran que todos hablen el mismo idioma de
datos

3. Implementan la interfaz conversacional: Crean el puente entre preguntas
humanas y respuestas de datos

1. Nota importante: Los dashboards siguen siendo esenciales para control
operativo continuo y auditorias. El motor conversacional los complementa,
acelerando consultas exploratorias y ad-hoc.

Esta transformacidn permite convertir datos en decisiones sin necesidad de navegar
entre mdltiples reportes.

La conversacion con tu negocio ya no es una visién futurista: es una realidad al
alcance.



2.¢Qué es un motor de inteligencia de
negocio conversacional?

La analogia perfecta: Imagina un analista que nunca duerme, domina tu jerga
empresarial y responde en segundos. Eso es, en esencia, un motor conversacional
de inteligencia.

Definicion técnica: Un motor conversacional de inteligencia es una infraestructura
tecnolégica que permite interactuar con los datos de tu organizacién usando
lenguaje natural, sin necesidad de conocimientos técnicos especializados.

En lugar de navegar entre pantallas complejas o esperar dias por informes, los
usuarios simplemente hacen una pregunta y reciben una respuesta clarag, precisa y
contextualizada.

Como funciona internamente

El motor funciona a través de tres capas integradas que convierten lenguaje
humano en decisiones ejecutables:

1. Capade Datos

Su funcién: Recopilar y organizar toda la informacién de tu empresa. Esta capa se
conecta a todos tus sistemas existentes:

e ERP Yy sistemas contables

e CRMYy herramientas de ventas

e Bases de datos SQL

e Documentos y archivos compartidos
e APIsy servicios externos

Todo se procesq, limpia y organiza para que esté listo para ser consultado.



2. Capa Semantica

Su funcién: Entender el lenguaje de tu negocio. Esta es la parte "inteligente” del
sistema. Aprende:

e Los términos especificos que usa tu empresa
e Lasrelaciones entre diferentes métricas y procesos
e Los periodos de tiempo relevantes para tu industria
e Las preguntas mas frecuentes de cada drea

Ejemplo practico:

Cuando preguntas: ¢Cémo estdn mis ventas en Lima comparadas al trimestre
pasado?, el sistema entiende que:

e Ventas se refiere a ingresos por facturacion
e Lima es una regiéon especifica en tu base de datos
e Trimestre pasado significa abril-junio 2024

Necesitas una comparacion, no sélo un niumero absoluto
3. Capa Conversacional

Su funcién: Proporcionar acceso natural y fluido. Esta capa es lo que ves y usas dia
a dia:

e Interfaz de chat en Teams, Slack o WhatsApp

e Visualizaciones automdticas de las respuestas

e Conversaciones contextuales que recuerdan lo anterior
e Sugerencias de proximas preguntas Utiles



Arquitectura del motor conversacional

& Fuentes de Datos

e ERP /CRM

» Bases SQL

o APIs externas

e Excels / CSVs

e PDFs / Emails / Docs

v

® Ingestién + ETL

e Limpieza de datos

e Transformacion (ETL)
e Normalizacién

e Enriquecimiento

v

@ Motor Conversacional
e Procesamiento NLP
e Légica de negocio
o Gestion de contexto
¢ Acciones sugeridas

'

& Interfaces de Usuario

¢ Web App interna
e Slack / MS Teams
e Aplicacion movil

cQué lo hace diferente de otras herramientas?

Herramientas Tradicionales

Motor Conversacional

Reportes mensuales fijos

Respuestas en segundos

Necesitas pedir ayuda técnica

Autoservicio total

Cambios toman semanas

Ajustes inmediatos

Miras paneles pasivamente

Conversas activamente

I, Este motor no reemplaza a tu equipo: lo potencia.

Libera tiempo operativo y facilita decisiones estratégicas, permitiendo que los

profesionales se enfoquen en andlisis de alto valor en lugar de tareas repetitivas de

recopilacién de datos.




3.Ccémo hacerle preguntas a tu negocio (y
obtener respuestas claras)

Con un motor conversacional operando, la relacion con los datos cambia
radicalmente. Ya no navegas entre dashboards o informes, simplemente conversas.
Cualquier miembro de la organizacion puede hacer preguntas especificas usando
lenguaje natural y obtener respuestas Utiles, accionables y en tiempo real.

Simulaciones reales de conversacion

Estas son conversaciones reales que diferentes lideres pueden tener con el sistema:
e Gerente Comercial
Usuario: ;Cudl fue la tasa de conversion este mes frente al trimestre pasado?
presentaron la mayor caida. ¢Deseas ver un desglose por ejecutivo comercial?
e Gerente de Operaciones
Usuario: ¢;D6nde estdn los mayores cuellos de botella logisticos hoy?

mayor acumulacién de pedidos. ¢Te interesa redistribuir hacia el centro C que tiene
40% de capacidad libre?

e Director de Estrategia
Usuario: :Qué productos tienen margenes negativos sostenidos?

negativos. ¢Quieres ver la proyeccion si ajustamos precios un 5%?



Tipos de preguntas estratégicas

Preguntas de diagnéstico (3 Qué esta pasando?)

e :;Qué segmento de clientes tiene mayor churn en los Ultimos 3 meses?
e :;Dbnde estdn los desvios presupuestarios mds grandes?
e :;Qué canales de venta estdn perdiendo participacion?

Preguntas de andlisis (¢Por qué esta pasando?)

e ¢;Por qué bajaron las ventas en la regidén centro?
e ¢Qué factores explican el aumento en costos logisticos?
e ;Por qué algunos vendedores rinden mejor que otros?

Preguntas de proyeccién (¢Qué pasaria si...?)

e :Qué pasaria si reducimos el presupuesto de marketing un 10%?
e ¢;Como impactaria un aumento de precios del 3% en cada linea?
e :Qué pasaria si abrimos una sucursal en Cérdoba?

Consejos para hacer mejores preguntas
4 Buenas practicas:

e Sé especifico: En lugar de ¢Cémo van las ventas?, pregunta ¢Coémo van las
ventas de productos premium este trimestre?

¢ Incluye contexto temporal: comparado con el mes pasado, en los Ultimos 6
meses, aio contra ano,

e Segmenta tu pregunta: Por region, producto, cliente, canal, etc.

e Pide recomendaciones: ;:Qué deberiamos hacer? O ¢Cudl es tu

recomendacion?



X Preguntas menos efectivas:

e Muy genéricas: ;:Como estd el negocio?
e Sin contexto: ¢Subieron las ventas?
e Solo datos del pasado: ;Cuanto vendimos ayer?

De la pregunta a la accion

El valor real no estd solo en obtener respuestas rapidas, sino en como esas
respuestas orientan decisiones inmediatas.

Ejemplo de flujo completo:
Pregunta inicial: :Qué clientes estan en riesgo de abandono?

Respuesta del sistema: 23 clientes muestran patrones de riesgo alto. Los
principales son TechCorp (-60% en pedidos) y RetailMax (-45% en frecuencia).

Pregunta de seguimiento: ;:Qué acciones recomiendas para RetailMax?

Respuesta con accidn: RetailMax histéricamente responde bien a descuentos por
volumen. Recomiendo ofrecerle un 8% de descuento en su proximo pedido grande.
cQuieres que le envie la propuesta automaticamente?

Elimpacto en la toma de decisiones

Implementar este modelo de interaccién transforma la velocidad y calidad de las
decisiones organizacionales.

Cuando las respuestas llegan en segundos en lugar de dias, las oportunidades se
capitalizan y los problemas se resuelven antes de que escalen.



4. Checklist de madurez para activarlo

Antes de invertir recursos, aseglrate de contar con la cultura, los datos y el
liderazgo necesarios. Este checklist no es excluyente, sino orientador para entender
si tu empresa estd lista o necesita preparar el terreno.

Los 9 indicadores de madurez

1. Tienes identificadas las fuentes de datos clave

éQué evaluar? Conoces qué sistemas contienen la informacién mds relevante: ERP,

CRM, sistemas contables, bases SQL, reportes internos.

Nivel minimo: Incluso si no estdn todos conectados, tienes visibilidad sobre qué
existe y como se podria integrar.

2. Tuequipo ya accede a datos para tomar decisiones

¢Qué evaluar? Las distintas dreas usan dashboards, informes o herramientas B,
aunque sea de manera bdsica.

Sefal positiva: Ya existe una cultura de decisiones basadas en datos, aunque el
proceso sea lento o manual.

3. Hay una necesidad clara de simplificar la consulta

éQué evaluar? Tus equipos pierden tiempo esperando reportes o dependen de otros
para acceder a datos.

Oportunidad: Esa friccidbn no es un problema, es la oportunidad perfecta para

evolucionar hacia un sistema conversacional.



4. Los lideres formulan preguntas estratégicas

éQué evaluar? Van mds alld del "qué pasd”. Preguntan "por qué’, "qué pasaria si.." o
‘cédmo podriamos mejorar".

Valor: Esa curiosidad analitica es la semilla ideal para un modelo de interaccién

conversacional con datos.
5. Existe apertura a nuevos modelos tecnolégicos

éQué evaluar? No necesitas ser una empresa full tech. Basta con disposicion a
explorar tecnologias como IA, asistentes virtuales o automatizacion.

Clave: La apertura es mds importante que la madurez tecnoldgica actual.
6. Hay una vision de mediano plazo en transformacion digital

éQué evaluar? Tu empresa estd migrando sistemas, modernizando arquitectura, o
cuestionando su stack tecnolégico.

Ventaja: Este tipo de motor no reemplaza esa evolucioén, la acelera.
7. Tienes champions internos listos para liderar

é¢Qué evaluar? Un par de lideres en dreas clave pueden adoptar el sistema,
evangelizar su uso y demostrar valor desde los primeros dias.

Critico: El cambio cultural requiere embajadores internos comprometidos.
8. Sabes que “tener datos” no es lo mismo que "usar datos”

éQué evaluar? Entiendes que acumular informaciéon no es igual a generar
decisiones.



Mentalidad: Estds dispuesto a construir esa capa de inteligencia que traduzca

informacién en accién.
9. Cumples con normativas de datos y privacidad

éQué evaluar? Tienes claridad sobre regulaciones locales de datos, politicas de
privacidad y marcos de |A responsable.

Critico: La implementacién debe considerar seguridad, politicas de retenciéon y
transparencia en decisiones automatizadas.

Interpretacion de resultados

Resultado Recomendacion

(4 Marcas 7-9 puntos En cuestidn de semanas podrds pilotar tu propio motor
conversacional

I\ Marcas 4-6 puntos Necesitas preparacion previa, pero el camino estd claro

X Marcas 1-3 puntos Enfécate primero en madurar la cultura de datos antes de
implementar tecnologia avanzada

&Y si aln no cumples todos los requisitos?

No hay problema. En Kranio te ayudamos a preparar el camino. Empezamos donde

estés:

1. Limpiamos tus datos - Organizamos y conectamos tus fuentes principales

2. Conectamos tus sistemas - Creamos los puentes necesarios entre
plataformas

3. Activamos pilotos funcionales - Entregamos valor desde la semana 5 o 6

Lo importante es tener claridad de objetivo: “Queremos decisiones mas rapidas,

con mejor informacién y menos friccion.”



5. Lametodologia Kranio

Nuestra misién: Instalar un copiloto en la cabina del negocio

En Kranio transformamos la ambicién de "hablar con el negocio” en una realidad
mensurable en semanas, combinando datos limpios, inteligencia artificial y cambio
cultural con la precision de un reloj suizo.

cQué hacemos en Kranio?

Somos especialistas en crear motores de inteligencia conversacional que permiten
a las empresas tomar decisiones mds rapidas y precisas.

En términos simples: Convertimos tus datos dispersos en un "analista virtual’ que
responde preguntas de negocio en segundos, 24/7, en lenguaje natural.

¢Como lo hacemos?

Seguimos una metodologia probada que minimiza riesgos y maximiza resultados:

1. Enfoque en valor, no en tecnologia: No empezamos por la tecnologia, sino por
entender qué decisiones necesitas tomar mejor y mas rapido. Identificamos
las preguntas criticas que hoy te toman dias resolver.

2. 1A practica, no experimental: Usamos inteligencia artificial de Gltima
generacion (como GPT y Claude) pero la entrenamos especificamente con el
lenguaje y las métricas de tu negocio.

3. Datos existentes, resultados inmediatos: No esperamos a que tengas el data
warehouse perfecto. Trabajamos con tus sistemas actuales y los vamos
optimizando en el camino.

4. Adopcion cultural desde el dia uno: El mejor sistema técnico falla si la gente
no lo usa. Por eso incluimos capacitacion, evangelizacion y seguimiento de
adopcion.



La ruta Kranio: 6 semanas, 3 fases

FASE QUE HACEMOS QUE OBTIENES
1-2 Disefio Mapeamos tus fuentes de - Lista de KPIs prioritarios
estratégico datos y definimos las » Mapa de integracién
preguntas criticas del * Plan de implementacion
negocio
3-4 | Construccion | Conectamos sistemas, « Datos fluyendo
técnica limpiaomos datos y automaticamente
entrenamos la |A con tu * |1A entendiendo tu jerga
contexto « Controles de seguridad activos
5-6 [ Activaciony Desplegamos la interfaz - Bot funcionando en Teams/Slack
adopcion conversacional y + Usuarios entrenados
capacitamos a los equipos « Primeros insights accionables

Lo que nos hace diferentes - No somos una consultora

tradicional

Consultorias Tradicionales

Kranio

Proyectos de 6-12 meses

Valor en 6 semanas

Presupuestos de cientos de miles

Inversién escalable desde pilotos

Soluciones genéricas

Personalizacion total

Entregan reportes

Creamos capacidades conversacionales

Beneficios concretos para las empresas

Impacto en velocidad

- Time-to-insight: De horas/dias a segundos

- Decisiones criticas: 70% mads rdpidas en promedio




- Respuesta a oportunidades: Ventaja competitiva mensurable
Impacto econémico

- Ahorro operativo: 5-15% en procesos de andlisis
- Mejor rentabilidad: Deteccién temprana de desvios
- ROI: Recuperacién de inversién en 3-6 meses

Impacto organizacional

- Autonomia: Equipos que no dependen de IT para acceder a datos
- Cultura data-driven: Decisiones basadas en evidencia, no en intuicion
- Foco estratégico: Analistas liberados de tareas operativas

Caso de éxito: Banco Ripley

El desafio

Banco Ripley enfrentaba una saturacion de su contact center, con un volumen alto
de llamadas para resolver dudas bdsicas de los clientes. Esto generaba costos
operativos elevados y una experiencia deficiente para los usuarios.

Problema principal:
El banco necesitaba llevar a sus clientes hacia canales no voz, como el chat (web y
WhatsApp), usando conversaciones en lenguaje natural que pudieran entender la

I6gica bancaria y resolver consultas sin intervencion humana.
La solucion implementada
Kranio desarrollé e integré una solucion de atencién conversacional basada en 1A

generativa, que permite a los clientes obtener respuestas precisas, calidas y
personalizadas desde los canales digitales existentes:



- Actualizacion del flujo conversacional: De menUs estructurados a
conversacion natural con IA.
- Entrenamiento del modelo LLM: Con l6gica bancaria, productos Ripley, estilo
conversacional del banco.
- Integracion total con Genesys y Lynn: Manteniendo workflows actuales del
contact center.
- Casos de uso implementados:
a. Andlisis de movimientos bancarios del cliente.
b. Resumen de compras por categoria.
c. Comparaciéon de gastos entre periodos.
d. Deteccidn de cargos duplicados.

Los resultados obtenidos

- Reduccién de llamadas humanas:
Menor volumen de llamadas al contact center gracias a mayor contencién en
canales digitales.
- Mejora en la experiencia del cliente:
a. Conversaciones mas naturales y cdlidas.
b. Aumento del NPS tras implementacion.
- Ahorro operativo:
a. Reduccidén de posiciones en el contact center.
b. Menores costos por interaccién.
- Escalabilidad y eficiencia:
a. La solucidon soporta altos volumenes sin requerir mas personal.
b. Mayor participacidon de negocio en el canal chat.

Testimonio del cliente
“Exploramos potencialidades de inteligencia artificial generativa para

entregar una respuesta coherente a nuestros clientes con andlisis de sus

movimientos bancarios en linea. Fue necesario trabajo en equipo y



adaptabilidad para montar la solucién en los plazos requeridos. Se
utilizaron conocimientos en inteligencia artificial, datos e infraestructura
en la nube. Kranio nos acompand desde la concepcién de la iniciativa
con un equipo sélido y un buen mix de habilidades, siempre dispuestos a
aportar una vision experta para cumplir el objetivo del proyecto.”

— Andrés Alfaro, Chief Product Owner, Banco Ripley

Claves del éxito

- lA entrenada con légica y contexto del negocio financiero

- Canales digitales como foco de interaccién

- Integracion nativa en la plataforma de atencidn existente

- Automatizacién de infraestructura y escalabilidad sin friccion



Conclusion

Durante estas pdginas hemos completado un viaje transformador que comenzd
identificando la frustracién de depender de dashboards estaticos y terminé con una
metodologia clara para habilitar conversaciones fluidas con los datos.

Ahora sabes que la brecha entre tus preguntas y las respuestas accionables puede
reducirse a segundos, siempre que combines:

74 Gobernanza de datos sdlida
"4 Modelo semdntico robusto
"4 Interfaz conversacional intuitiva

Una iniciativa de negocio, no de Tl. Implementar un motor de inteligencia
conversacional no es un proyecto de TI; es una iniciativa de negocio.

Significa pasar de reportar el pasado a proyectar el futuro en tiempo real.

Impactos medibles comprobados

Las empresas que ya han adoptado esta tecnologia reportan tres impactos
medibles:

1. Reduccién del Time-to-Insight en un 70% — Obtén respuestas criticas de tus
datos antes de que desaparezca la oportunidad de actuar.

2. Reduce tu OPEX en 5% o0 mds — con decisiones basadas en datos antes de
que el problema escale.

3. Cultura de accién — Cada lider férmula mejores preguntas y ejecuta sin
intermediarios



El nUmero e indicador mds importante: la confianza. Cuando tu equipo confia en
que el dato correcto estd a un chat de distancia, la organizacion deja de discutir
cifras y empieza a discutir ideas y tomar decisiones.

#” Préximo paso: ponlo aprueba

Plan de accion inmediato:
1. Redne alos lideres de Ventas, Operaciones y Finanzas
2. Preguntales qué decision crucial tomarian esta semana si tuvieran la
informacion perfecta
3. Agenda un workshop de 30 minutos con Kranio y trae esas preguntas
Observa como el motor conversacional responde en vivo

5. Traza el plan para tus primeras seis semanas de adopcidn

El futuro de la analitica no se visualiza: se conversa. Y empieza cuando en tu proxima

reunién alguien pregunte:
> ¢Por qué no le preguntamos directamente al negocio?

Nos encantaria acompariarte ¢Conversamos?
¢, Contacto

e/ Email: info@kranio.io
& Web: www.kranio.ai



Informacion legal

© 2025 Kranio Al. Todos los derechos reservados.

"Habla con tu negocio: Construye tu motor de inteligencia en semanas y transforma
la toma de decisiones” se apoya en la experiencia acumulada de Kranio. Las
estrategias, guias y casos presentados han demostrado reducir el time-to-insight y
acelerar el retorno de inversion (ROI) en proyectos de datos e inteligencia artificial.

Descargo de responsabilidad

Este eBook ofrece buenas prdcticas y recomendaciones de cardcter general. Cada
empresa posee requerimientos técnicos, regulatorios y culturales particulares; por
ello, la adopcidn de un motor conversacional de inteligencia debe evaluarse a la luz
de dichos factores especificos.

Kranio sugiere emprender un diagnostico profesional antes de implementar
cualquier modelo de datos, capa semdntica o flujo automatizado descrito en este
documento.

Kranio no asume responsabilidad por decisiones de negocio tomadas
exclusivamente con base en la informacién aqui contenida, sin la debida
adaptacion y validacion en el contexto propio de la organizacién.

Para consultas personalizadas, workshops o evaluaciones de madurez, contacte a
nuestro equipo en info@kranio.io
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