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Yo os voy a hablar de Inteligencia Artificial. Seguramente podéis decir “esto no tiene
absolutamente nada que ver con las personas”, pues justamente yo voy a enfocar la Inteligencia
Artificial respetando principalmente a las personas: tanto internas dentro de la empresa, como
todo aquello que podemos ofrecer exteriormente a nuestros clientes o proveedores, que al final

también son personas, con lo cual este también serd un poco el objetivo de hoy.

Os voy a hablar de cdmo se puede aplicar la Inteligencia Artificial dentro de vuestro sector de
Distribucion de recambios y para ello, mas que nada, de lo primero que os tendria que hablar es
de que todas estas tecnologias nuevas que estdn apareciendo ahora como es la Inteligencia
Artificial, de hecho lo que esta provocando es una serie de cambios muy importantes a nivel de
las relaciones que nosotros estamos llevando a cabo con todas y cada una de las personas que

tenemos a nuestro alrededor.

Unicamente es necesario ver que todos tenemos el mévil y cémo este simple dispositivo ha
cambiado el tipo de relaciones que mantenemos entre nosotros y no podemos vivir sin esta
tecnologia. Todo esto afectara evidentemente tanto nuestra relacién con nuestros clientes
como también con nuestros proveedores. Para daros asi algunos pequefios numeros de lo que
estd ocurriendo ahora, podriamos hablar, por ejemplo, que de todos los datos que existen ahora
en el mundo, el 90% de estos datos se han creado Unicamente en los dos ultimos afios. Esto nos
estd diciendo que desde el inicio de la informatica en que se empezd a guardar datos, a
digitalizar, el 90% se ha hecho durante estos dos ultimos afos, es decir 2018 y 2019, con lo cual
estamos hablando de que la cantidad de datos que estamos generando es muy muy grande y va

a mas, evidentemente.

Como os decia también anteriormente, a nivel de conexion ahora ya mas de la mitad de la
poblacién mundial, que corresponde a estos 4.300 millones de personas, estd ya conectada. Esto

es un dato de enero de 2019 y ahora también ya ha sido superado. Si nos vamos mas a vuestro
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sector, al sector automouvilistico, se calcula que un coche que esté conectado y circulando puede
llegar a generar 30 terabytes de datos cada dia. Para que os deis cuenta de lo que significan 30
terabytes, por si no estdis acostumbrados a esta cantidad de datos, estamos hablando de 30
millones de megabytes, es decir, 30 billones de bytes que puede llegar a generar un coche por
el hecho de estar conectado. Es mucha informacién que, evidentemente, se puede usar para
algo, no sabemos para qué, pero realmente se tiene que usar y se puede sacar mucha

informacion de él. Ya hablaremos ahora también.

Y otra cosa también que os queria comentar y que estd relacionado con vosotros por el hecho
de que estdis vendiendo es que, por ejemplo, en Espaiia el 20% del consumo se realiza
totalmente online. Si nos vamos a otros paises, como EEUU principalmente, esto ya llega a mas
del 50% vy, dentro de este 50%, en el caso de EEUU, el 60% de la tarta de venta online se la lleva

Amazon. Aqui es mucho menos pero también es muy importante.

Si hablamos de Inteligencia Artificial, aunque a veces no lo parezca y parezca que sea algo muy
futurista, que todavia no esta ni aqui, debo deciros que estd ya aqui y que vosotros ya la estais
usando, aunque a lo mejor no os deis cuenta de ello. Se usa en muchos campos. Por ejemplo,
podriamos comentar que en el mévil mismo, cuando vosotros usais Siri de Apple o cuando estais
usando Google Now del sistema Android para da drdenes de voz, ahi todas las acciones que
estais llevando a cabo a nivel de lo que estais pidiendo (de llamar a tal persona o lo que sea), alli
esta habiendo Inteligencia Artificial para traducir un comentario o llevar a cabo la accidn final

gue tenga que realizar el teléfono. También hay muchas mas.

Otra por ejemplo de la que os podria hablar y que a lo mejor no pensais que sea asi es en el caso
de Google. Cuando vemos en nuestra bandeja de entrada los correos que nos han llegado, si os
fijdis siempre tenemos una bandeja de correo no deseado. Esa bandeja de correo no deseado
también se genera mediante Inteligencia Artificial. Si os acorddis, a principios de los afios 2000,
cuando empezd a aparecer el correo electrénico, el correo no deseado muchas veces te lo
encontrabas mezclado con todo correo. éCémo se ha pasado de esta primera etapa en que
recibiamos correo spam no deseado en nuestra bandeja de entrada y ahora que tenemos un
sistema automatico que nos hace esta clasificacidon de los correos? Pues si nos fijamos, Google
es un proveedor que nos da un servicio gratuito, ¢no?. Pero es un servicio gratuito que para ellos

al final es pagado porque, de hecho, lo que lo que han hecho ha sido (por decirlo de alguna una



forma) es espiar todo nuestro comportamiento que estdbamos haciendo en el correo para
identificar lo que era correo no deseado del correo que si que leiamos. Y siguiendo nuestros
propios comportamientos, ellos han sacado los patrones que vienen a decir qué correo es el
correo deseable del no deseable. O sea que nosotros, aunque no lo sepamos, somos

trabajadores de Google, pero sin cobrar nada, evidentemente.

Qué mas os podria comenzar... por ejemplo Amazon. Amazon es una empresa que a nivel online
es muy importante, pero gran parte de la base de su éxito estd en las recomendaciones de
compra, todo lo que es el proceso de recomendaciones de compra. Si alguno de vosotros habéis
comprado en internet y veis que, aparte del articulo que queréis seleccionar, en la parte de abajo
tenéis una serie de recomendaciones de compra que también os podrian ayudar porque dice
“hay clientes muy parecidos o usuarios muy parecidos a ti que han comprado también esto
otro”, pues esto otro sale a partir de un proceso de Inteligencia Artificial y asi os podria comentar
muchos mas. Por ejemplo, Netflix, que es la plataforma de peliculas o Spotify, para poder
escuchar musica, todo lo que son las recomendaciones, que nos va llevando aparte de lo que

nosotros escojamos en primera linea, pues también esta alli debajo la Inteligencia Artificial.

Como veis esta en todas partes y esta ahi, pero yo no voy aqui no a hablaros de las empresas
gigantes que ya estan trabajando de ello y que sacan mucho provecho de esto, sino del provecho
qgue también podéis sacar vosotros. Para eso vamos. Hablando de todo lo que se esta realizando
en Inteligencia Artificial seguramente debéis pensar “bueno, pero esto no lo veo como para
aplicarlo en nosotros, sino como algo muy futurista que todavia estd demasiado lejos como para
empezar a trabajar en ello”. Pues no, ya podéis empezar a usarla y sacar beneficio de lo que nos
puede aportar la Inteligencia Artificial. Y yo lo hablaria principalmente de que seguramente lo
gue a nosotros nos lleva mas a ser reacios a este tipo de tecnologias seguramente pueda ser el
miedo y el miedo es algo que es normal que aparezca por el hecho de que es un tipo de

tecnologia que es nueva y que todavia no se conoce muy bien cémo podemos trabajar con ella.

Y de ahi queria hablaros del ascensor. De hecho, ahora diréis “por qué al ascensor con el hecho
de la Inteligencia Artificial”: porque la introduccién de cualquier tecnologia, sea la que sea,
siempre ha acarreado al principio miedo. Miedo de eso, a ver qué me va a pasar por el hecho de
utilizar este tipo de tecnologia nueva. Cuando se empezaron a hacer los primeros ascensores,

las personas no querian coger el ascensor. Ahora a nosotros nos puede parecer algo totalmente
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normal, subir a un ascensor, pero los primeros ascensores que hubo no fue asi. La gente pensaba
“subir dentro de una caja colgada de un hilo a 10 metros de altura. Si se rompe el hilo..., qué
pasa si se rompe el cable.” De ahi pues que las personas fueran muy reacias al principio a subir
a un ascensor. Habia una figura muy importante para ayudar a las personas a que no tuvieran
ese miedo y darles confianza y seguridad con el nuevo dispositivo tecnolédgico de aquella época
que era el ascensor y eran los ascensoristas. Los ascensoristas eran las personas que se cuidaban
de abrir las puertas y de hacer subir el ascensor a la planta que fuera necesaria. Y asi pues la
gente se fue habituando a coger el ascensor y, en la medida en que se iban habituando, al igual
gue a nosotros nos sucede cuando nos habituamos a algo, pues ya nos desmelenamos y cuando
nos desmelenamos pues a veces tomamos ciertos riesgos. Y empezé a haber personas que
subian al ascensor cuando estaba ya medio subiendo, con lo cual habia accidentes y habia
personas pues que tuvieron accidentes graves debido a eso. Y ahi, claro, se empezd a ver,
“bueno, el ascensor parece ser un dispositivo altamente téxico y accidentable, con lo cual algo
tenemos que hacer para ello”. Y las empresas que construian los ascensores lo que hicieron fue
poner dispositivos de seguridad. Y uno de los dispositivos de seguridad que pusieron fue que las
puertas se pudieran abrir y cerrar de forma mas automatica con lo cual a veces ya la figura de la

ascensorista ya no era tan necesaria.

Pero a medida que el ascensorista ya no era tan necesario llegd un momento que realmente
quien tenia miedo ya no era quien subia al ascensor sino el ascensorista por perder el puesto de
trabajo. Y eso sucedid, en los afios 40, en Nueva York, hubo tres dias de huelga de los
ascensoristas porque veian un peligro para su puesto de trabajo. Eso provocd unas pérdidas de
dinero tremendas por el hecho de que a un piso 2, 3, 4, 5 puedo subir, pero al piso 20 seguro
que no subo a pie o debo estar muy entrenado como para poderlo hacer y asi sucedié que hubo
unas pérdidas millonarias. ¢ Qué hicieron después? Se plantearon que algo tenian que hacer con
ello. Seguramente esto os puede sonar también con lo que estd sucediendo ahora con los
taxistas, un poco lo mismo. Para ello, bueno al final lo que hicieron es que las empresas de
ascensores empezaron a lanzar publicidad de forma que las personas vieran que el ascensor no
provocaba ningun tipo de problemay que ellos podian subir sin el ascensorista porque ya tenia
sus propios sistemas de seguridad. Asi fue, hicieron anuncios con abuelitas que subian en
ascensor y nifios pequefnos, las personas se fueron habituando a subir al ascensor sin
ascensoristas y los ascensoristas tuvieron que adaptarse a otro tipo de trabajo. Es aquello de

adaptarse o morir, como siempre.



Y esto también lo podemos ver como lo que seria un coche auténomo. Ahora no nos da mucha
seguridad coger este tipo de coches, pero este tipo de coches ya estd empezando a rodar, a
moverse y estan yendo suficientemente bien. Aqui en este caso como, ligando un poco con lo
gue decia anteriormente Eva, cuando estas en el coche auténomo las curvas y las rectas te van
a aparecer lo mismo, pero también es importante que dentro del habitaculo te lo pases bieny
estés disfrutando de la experiencia que puedas tener. Y de ahi también nosotros deberemos
adaptarnos a una nueva forma de relacionarnos dentro del coche por el hecho de que podamos

hacer otras cosas que ahora no puede hacer quien estd conduciendo, por ejemplo.

Siempre el objetivo final como os decia al inicio son las personas, las personas tanto las internas,
por el hecho de poder adaptar una nueva tecnologia y adaptarse a esa nueva tecnologia, como
también las personas externas, las personas con las que nos relacionamos tanto clientes como
proveedores. Todos de las nuevas tecnologias y de la Inteligencia Artificial podemos sacar un
provecho que signifique para nosotros una existencia mas feliz y poder tomar otro tipo de

relaciones que ahora no podemos estar tomando.

¢Todas las tecnologias podemos decir que son buenas? Pues no, todas no son buenas porque
también depende del por qué se usan. Y el por qué se usan es muy importante para acabar de
saber si realmente debemos llevarlas a cabo. Es decir, por el hecho de que esté existiendo, que
la Inteligencia Artificial ya se pueda llevar a cabo, esto no quiere decir que todos tengamos que
subirnos al carro ahora mismo. Cada uno necesita su tiempo y su propio proceso de
transformacion, pero evidentemente a todos nos puede aportar valor en ese sentido. Hay otras
herramientas que han podido salir y que por muy ventajosas que podian parecer en un principio
si no nos facilitaba nuestra existencia, si no nos facilitaban nuestros propios procesos, pues
también tienen que acabar muriendo. Y también la Inteligencia Artificial tiene que ayudar en

este sentido, en el hecho de que nos facilite nuestro propio sistema de trabajo y de relacion.

De hecho, la innovacidn es esto, no es mas que poner el futuro en la agenda del presente. Para
innovar tenemos que empezar a tomar acciones y estas acciones vienen llevadas por el hecho
de transformarnos y adaptarnos, y es evidente que esto necesita también su tiempo y también,
aparte de su tiempo, necesita recursos. No podemos innovar si no ponemos recursos para ello,

para llevarlo a cabo. Y los recursos tienen que estar ligados no tanto Unicamente
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econdmicamente, sino también en la forma de cédmo tratar a las personas que tenemos dentro

de la empresa para poder hacer todos juntos este cambio en el ambito de la innovacion.

Hablando ya de lo que es la Inteligencia Artificial, la Inteligencia Artificial no es mas que nada
gue todos aquellos procesos que pueden llegar a realizar las maquinas y que intentan emular
tareas que sean caracteristicas de nosotros, de los humanos. Y dentro de aqui, podriamos
clasificarlos en cuatro tipos de tareas que son del tipo cognitivo, hablamos de la inteligencia
cognitiva, que es donde se puede aplicar la Inteligencia Artificial. Hablamos principalmente de

cuatro términos donde se puede aplicar o donde la Inteligencia Artificial se estd usando.

La podriamos encontrar en el hecho de que para que haya un sistema de Inteligencia Artificial
necesita tener un sistema de percepcién, de poder darse cuenta de lo que esta sucediendo a su
alrededor y que esto lo pueda contextualizar para, a partir de ahi, poder hacer un razonamiento
de lo que estd sucediendo. Con esto le puede ayudar también el hecho de poder aprender,
aprender de las cosas que percibe para asi también poder ayudar a solucionar problemas. Es
decir, que, dentro de Inteligencia Artificial, hablamos de estas cuatro patas que son las que se
necesitan para el hecho de poder hacer una aplicacién de Inteligencia Artificial: el hecho de

percibir, razonar, aprender y solucionar problemas

Campos de aplicacién de la Inteligencia Artificial hay muchos, seguramente nosotros de entrada
Unicamente nos fijamos en los robots, pero no es el Unico campo de aplicacidn de la Inteligencia
Artificial. Hay muchos entornos donde se puede aplicar y no Unicamente el de la robdtica.
Cuando hablamos de robdtica hablamos tanto del robot que estad dentro de una cadena de
produccién industrial moviendo una caja de aqui y alli, esto es robdtica, como el robot tipo
humanoide que puede estar hablando también. Todos tienen una funcién de percepcion
distinta: el primero serd mediante unos sensores muy sencillos, en el segundo su percepcién ira
también ya a nivel de lo que pueda escuchar en la medida en que se relaciona con nosotros o

ver directamente.

También estaria el campo de la visibn computerizada. Cuando hablamos de visién
computerizada tiene que ver con todos los procesos que se pueden llegar a llevar a cabo a partir
de imagenes y videos. En este campo hay ya mucho trabajo hecho y después os ensefiaré una

prueba de esto. Lo que estamos hablando es del hecho de, por ejemplo, que dentro de una



imagen o de una foto que podamos tener, poder identificar todos y cada uno de los objetos que
estdn dentro de esa imagen. E incluso, en el caso de que fuera una foto, podria identificar si esa
persona que estd delante mio esta contenta o esta triste. Esto también estd dentro de la vision

computerizada.

Cuando hablamos de lenguaje, aqui entramos directamente también en un area que
seguramente todos alguna vez habéis usado, como es el Google Translator para poder llegar a
traducir algun tipo de texto. Ahi debajo también hay Inteligencia Artificial, por el hecho de poder
contextualizar las palabras y traducirlas a cualquier idioma. Hay idiomas mas sencillos que otros,
pero se pueden traducir también muchos idiomas distintos y no Unicamente a nivel de escrito
sino también de habla. De hecho, ya hay aplicaciones ahora actualmente que puedes tener tu
en tu movil y estar hablando en castellano y a la vez esto que se traduzca en chino mandarin,

esto ya existe.

Otro campo de aplicaciéon serian los agentes virtuales o bots. Este no sé si lo conocéis o si os
suena de algo. Cuando hablamos de agentes virtuales, no sé si os ha parecido alguna vez al
acceder en una pagina web ver en la parte derecha, en el fondo, una burbujita que sale diciendo
“hola, cdmo estas, te puedo ayudar en algo”: este es un agente virtual, un bot. Un agente virtual
seria un robot pero que no lo ves fisicamente, sino que esta dentro de un ordenador y que lo
gue te permite es poder interaccionar con él e incluso responderte preguntas. Por ejemplo, en
centros de Call Centers es muy 0til usar un agente virtual para poder solucionar primeros casos
que nos pueda solucionar directamente el bot y, cuando ya sean casos mas complicados, poderlo

redireccionar a una persona humana para que continte con la incidencia que se haya generado.

Y también dentro de lo que serian los agentes virtuales hay otro campo que esta apareciendo
ahora que es lo que se llama como RPA, Robotic Process Automation, automatizacion de
procesos robotizados, que esto lo que implica es el hecho de poder robotizar cosas que nosotros
estamos haciendo ahora directamente en el ordenador. Ahora yo me imagino lo que seria, por
ejemplo, el sistema de facturacion de cuando te llega la factura de un cliente y eso genera una
cuenta, perddn, un asiento, un asiento contable de la factura que te ha llegado, este proceso es
un proceso totalmente automatico que la persona que lo realiza pues... no es aquello que sea
muy dificil, es A+B, siempre es lo mismo que tiene que realizar. Pues este tipo de procesos

también se estan ahora automatizando para que haya un agente virtual que lo haga de esta
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forma. Esto, evidentemente, no implica que esa persona que estaba haciendo este tratamiento
gue era muy automatico y deje de hacerlo, esto no implica que esa persona se relegue o marche
de la empresa, sino el hecho de que podamos facilitar a que cualquier persona que esté
trabajando con nosotros pues que también tenga sus momentos alegres, divertidos, y no
siempre todos los procesos automaticos o rectos, que pueden ser a veces los que nos son mas

arduos o nos cuestan mas de hacer.

Y el ultimo sector que me faltaba por mencionar es el Machine Learning o aprendizaje
automatico. Cuando hablamos de Machine Learning, lo que estamos hablando es del hecho de
poder aprender de los datos principalmente. Esta serd el area donde me centraré
principalmente de todas las 5 que os he mencionado, pero simplemente y para decirlo
llanamente, es intentar emular lo que hacemos nosotros mismos a la hora de aprender. Decimos
gue nosotros aprendemos de la experiencia, pues es lo mismo que realiza una maquina: fijarse
en todos los datos pasados que tengamos y a partir de estos datos pasados que tengamos
intentar sacar conclusiones, patrones de comportamiento que sirvan para que cuando venga
otro suceso en el futuro poder predecir lo que pueda suceder ante eso. Eso es lo que se llama
como aprendizaje automatico, que es nuestra forma de aprender bdsicamente, no hay mas que

esto.

Hablando de Machine Learning, de aprendizaje automatico, lo que os decia: nos centramos en
los datos y esto implica que a nivel nuestro interno pues nos transformemos digitalmente, que
nuestra empresa confie en el dato y que tenga datos como para para poder intentar sacar algin
tipo de valor de los datos que tenemos, lo que se dice como que los datos son el oro negro de
este siglo. Estos datos necesitamos no Unicamente captarlos y tenerlos, sino también poderlos
organizar, clasificar, tenerlos ordenados y, a la vez, saber qué datos tenemos. Y esto nos ocurre
a todos a nivel tecnoldgico. Cuando vamos a cualquier empresa nos damos cuenta de que hay
muchos datos, pero hay una gran porcidn de esos datos que no se sabe qué significan. Es
necesario también alfabetizarlos para saber todos y cada uno de los datos que disponemos de
qué nos hablan, porque si no sabemos ni de qué nos hablan dificilmente podremos ayudar a

aportar algun tipo de valor para ellos.

Y otro aspecto también importante a nivel de los datos es que una vez los tenemos ya limpios,

organizados, clasificados y alfabetizados, también es importante preguntarse si esos datos que



nosotros tenemos, aparte de aportarnos valor a nosotros, es posible que también aporten valor
a terceras personas y a la vez que nos podamos entonces transformar no Unicamente en la
empresa que somos, sino también en una empresa de servicio de datos. De esto ahora ya hay
muchas empresas que se estdn dedicando a esto. Y para poner asi un ejemplo, que es el primero
gue me viene ahora a la cabeza, pondria Telefdnica, que Telefénica, de todos los datos que tiene
a nivel de movimiento que hay de cémo nos estamos moviendo nosotros en las ciudades, esos
datos también los vende a terceras empresas para que ellas puedan también explotar cudl es el

movimiento demografico que hay dentro de una ciudad, por ejemplo.

Si hablamos de datos, ¢ hablamos de Big data? No Unicamente. Siempre se dice que Inteligencia
Artificial y Big data es lo mismo y os digo que no, que no es lo mismo. No es necesario ser una
macro empresa super grande con muchos datos. Cuando hablamos de Big data hablamos no
Unicamente de muchos datos. Muchos datos estamos diciendo que puedan ser terabytes al dia,
gigas o terabytes al dia, supongo que este no es vuestro caso, pero deciros que en entornos
Small data pues también se pueden explotar los datos para obtener el conocimiento y este
conocimiento sirve tanto con muchos datos como con pocos datos. De todas partes

absolutamente se puede sacar valor, no es necesario Unicamente con pocos.

Pero aqui no nos vamos a convertir inicamente en coleccionistas de datos o en coleccionistas
de libros, yo puedo decir que, por ejemplo, en mi casa tengo cientos de libros, pero si esos libros
nunca me los he leido evidentemente nunca sabré lo que ponen dentro y no poder extraer
ningun conocimiento de ellos. Esto igualmente sucede con los datos: hay muchas personas que
cuando estan hablando de transformacidn digital hacen esta primera fase que os decia, de
organizacidn, de clasificacidn y de obtencién de todos los datos que tienen internamente, pero
después ahi se acaba todo. Si ahi se acaba todo, ahi no has obtenido absolutamente nada.

Necesitas explotar los datos y para explotarlos necesitas leerlos para sacar informacion.

Y esa informacion Unicamente a través de la experiencia, de tus conocimientos, de todo lo que
tu sabes, te puede llevar a sacar mas conocimiento. Igualmente en un libro, si nos ponemos aqui
a leer un libro de fisica cuantica, seguramente por mucho que lo leamos tampoco entenderemos
nada o nos costard mucho entender alguna cosilla. Pero si tenemos conocimientos de
experiencia en ese ambito seguramente si que nos ayudara en algo. Por eso la experiencia

también es muy importante a la hora de poder extraer valor. Y la experiencia dentro del campo
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de la Inteligencia Artificial se saca por el simple hecho de tener datos y leer esos datos. Eso ya

nos da experiencia. A nosotros no, nos cuesta mas hacer, nos lleva mas tiempo.

Con esto lo que os queria mostrar es que los datos son importantes, pero para poder sacar un
conocimiento de ellos es importante saber el contexto, poderlos contextualizar, porque
seguramente, al igual que todos y cada uno de nosotros delante de unos datos iguales
sacaremos conclusiones distintas, pues esto implica que a nivel de una empresa cuando se esta
trabajando para sacar valor de los datos, sacar conocimiento, evidentemente el hecho de que
solo una Unica persona esté evaluando esos datos nos traerd Unicamente su version y, en
cambio, el hecho de poder tener distintas versiones, esto puede enriquecer mucho mas el valor

gue nos podamos extraer de los datos.

Seguramente muchos me diréis “bueno, yo ya tengo mi amigo Excel que yo ya sé cémo va mi
empresa”. Excel es el gran amigo que nos pasa a todos los informes semanales, mensuales,
trimestrales. Encontramos Excel encima de la mesa, tenemos nuestro informe con todo lo que
ha sucedido el ultimo mes y decimos “yo, épor qué todo esto que estas diciendo?, ¢para qué
sirve si yo ya sé lo que estoy haciendo en mi casa?”. Pues muchas veces, seguramente, me diréis
“mira, puede ser, este este mes he comprado 10.000 he vendido por 20.000 “. Pues ya esta muy
bien, éno?, un margen del 100 por 100, todo va fantastico. Pero ¢realmente sabes lo que esta
sucediendo detras? ¢Podrias decirme con este informe que tienes, con este Excel, cuantos
clientes has perdido este afio, que ya no te han comprado a ti, que han comprado a la
competencia? ¢O podrias decirme, de estos 10.000€ que dices que has comprado, qué han sido,
para venderlos, o lo tienes el stock dentro del almacén y se esta aburriendo? Porque si es asi,
has tenido un margen del 100 por 100, pero podrias haber tenido un margen seguramente
mucho mayor, de un 200%, porque has vendido cosas que no estaban dentro de lo que has

comprado en este ultimo mes.

Con lo cual lo que voy a referir es que el hecho de tener Unicamente unos datos que sean el total
de ventas y compras, ahi sabemos algo, pero sabemos una porcion tan pequefia que si queremos
sacar realmente valor de los datos necesitamos trabajarlos, necesitamos jugar con ellos,
necesitamos verlos en prismas distintos, en versiones distintas, en personas distintas que

puedan aportar otro enfoque distinto, porque a partir de ahi es de donde seguramente
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sacaremos algun tipo de valor, de conocimiento que nos ayude principalmente a tomar las

decisiones que tengamos que tomar.

Y ahi aparece... después del Excel, éiqué viene? Pues vienen los cuadros de mando, Business
Intelligence (inteligencia de negocio). Cuando estamos hablando de entornos de cuadros de
mando, es lo que os decia ahora, el hecho de poder compartir, de poder ver los datos de distintas
formas, de distintos perfiles, filtrar por pais, filtrar por cliente, poder ver cada comercial lo que
estd realizando... Y esto nos puede ayudar a tener una visidn de 360 grados, una vision mas
general de lo que esta sucediendo dentro de mi empresa. {Pues para qué? Pues a nivel de
Marketing, para poder realizar ofertas de campafia, ¢cdmo las hacemos actualmente las
ofertas? ¢Las realizo segin de dénde viene el viento o realmente estoy teniendo en cuenta las

areas donde debo realmente incidir para acelerar la compra?

Estamos hablando también a nivel de gestidn, de gestidn entre personas, por el hecho de que la
colaboracidn entre personas, entre las distintas formas de ver los mismos datos, pueden
ayudarnos a sacar mas beneficio de esos datos. Es el empoderamiento de las personas en el
fondo, que hace que las personas que estan a nuestro alrededor que también conocen nuestro
negocio, no Unicamente el CEO conoce el negocio, sino las personas que estdn ahi cada dia
luchando y moviendo las ventas también conocen el negocio, por tanto es importante

escucharlos también.

Esto implica evidentemente un cambio a nivel organizativo, puede ser, pero que este cambio
organizativo es por un fin, es por un fin de poder ayudar mejor a tomar estas decisiones de
negocio que nos pueden ayudar a incrementar ventas, a cambiar nuestra forma de trabajar. Y
esto implica también cambios de estrategias, a lo mejor no Unicamente a nivel interno, sino
también en las estrategias que hagamos con nuestros clientes y a buscar soluciones a aquellos
puntos criticos que vemos que son problemas que estadn ahi a dentro y que no sabemos cémo

solucionarlos.

Bueno, vamos ahora un poco mas al grano y vamos a ver de un caso de uso de Business
Intelligence. Lo que os voy a mostrar es esta aplicacion que hemos creado Microknowledge para
Isi Condal. Yo he estado a nivel de asesoramiento para crear esta plataforma. Esta plataforma

simplemente es para ayudar en este proceso de jugar dentro de los datos y saber encontrar
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aquellainformacidn que nos pueda ser (til a la hora de extraer conocimiento de como va nuestra
empresa y donde tenemos los puntos negros. Para empezar, esta aplicacidén estd en un entorno
de nube en internet con lo cual tienes que darte de alta como un usuario, con lo cual esto crea
también que sea un entorno seguro, que no todo el mundo pueda acceder a esta plataforma
para ver los datos, si dentro de la empresa las personas que nos parezcan pero no a lo mejor
fuera de la empresa, e igualmente para cada uno de ellos el hecho de poderse logear, de poder
entrar, permite que para cada uno de ellos se pueda tener un perfil distinto, es decir, que la
persona que esté trabajando en Salamanca vea los datos de Salamanca. Y la persona que esté
trabajando en Barcelona pues vea los datos de Barcelona y no de otra forma si es que interesa,

claro, esto depende también de cada uno.

Y aqui tenemos tres informes distintos para ver a nivel de Ventas, Stocks y Cobros. Esto esta en
una fase inicial que estamos todavia desarrollando, pero os mostraremos lo que hasta ahora
esta. A nivel de Ventas, seguramente habra costillas que os sonaran porque son datos que se
han extraido del ERP IsiParts, aunque evidentemente también se podria conectar a otro tipo de
base de datos que no fuera la de IsiParts. Los datos estdn enmascarados, os pueden sonar de

algo, pero no son datos reales.

Aqui tenemos en la zona de arriba cudles son las ventas que se han realizado durante todo este
periodo. El periodo que estamos mirando ahora es desde 1 de enero hasta el dia de hoy. Estas
ventas podemos ver que debajo de estos 2 millones de euros que se han vendido en este
periodo, vemos que, si lo comparamos respecto al mismo periodo del afio pasado, que fueron
4.880.000, pues hemos tenido una bajada de un 54%: vamos mal ¢no? respecto al afio pasado.
Al lado tenemos lo que serian no las ventas en euros sino las ventas en unidades, del cual hemos
bajado un 48% respecto al mismo periodo del aifio pasado. También podemos ver los abonos, el
numero de abonos, el nimero de euros de abonos, que esto ha aumentado en 4%: con lo cual
también vamos todavia mas mal. Y el nimero de abonos por unidades pues ha disminuido, es
decir, que lo que se ha abonado ha sido de importes superiores. Aqui, por otro lado, tenemos el
margen neto que hemos conseguido este afio, que todavia va todavia mas mal porque es de un
71% inferior respecto al afio pasado. Y el porcentaje de margen ha sido este de un 12,3% y el

afio pasado fue de un 19,6%.
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Si nos fijamos aqui en este primer grafico, lo que vemos es la evolucién que ha habido de Ventas
durante todas estas semanas, cuales han sido las ventas y cual ha sido el margen que es el que
vemos de color de color verde al lado. En esta tabla tenemos los vendedores, para asi también
poder ver de todos y de cada uno de nuestros vendedores cuanto estan vendiendo, cual ha sido
su importe de venta neto, el importe de coste y el margen, con lo cual aqui también podremos
saber qué vendedores estdn vendiendo productos con mads margen que otros, que estos nos
interesan mas. Debajo tenemos una clasificacidn por familias, por ventas, tenemos que los filtros
de aire es la familia que mas se ha vendido en este periodo por un importe de 160.000€. Y si lo
miramos por marcas, que seria el grafico siguiente, vemos que Bosch es la marca que mas ha
vendido, que han sido 448.000€ Después tenemos una lista de clientes, qué clientes han
comprado mas y también ordenado en este sentido. Y finalmente, también tenemos los
almacenes: todos los almacenes, en qué almacenes se ha vendido mas que en otros, qué

almacenes estan vendiendo mas.

Ahora podriamos hacer, pues lo que os decia, jugar con los datos, intentarlos analizar y verlos
desde entornos distintos. Podria, a mi, por ejemplo, interesarme ver Unicamente qué sucede
con los filtros de aire. Esto lo que ha provocado es que el gréfico se ha actualizado con esta
seleccion que he realizado. Vemos que las ventas ahora son de 160.000€, que son las que se han
realizado Unicamente en este periodo a nivel de filtros de aire. ¢ Podria cambiarlo de periodo de
tiempo? Pues si, podriamos ir, por ejemplo, a verlos sobre el dltimo trimestre y aqui tendriamos
que en el dltimo trimestre las ventas en filtros de aire han sido de 31 € Aparte se pueden hacer
selecciones dentro del grafico. Por ejemplo, ahora estoy viendo que el almacén 76, que es el el
almacén donde se han vendido mas filtros de aire este Ultimo trimestre, pues quiero tener
informacidn sobre el almacén. He clicado encima de él, con lo cual lo que aqui estoy viendo es
que justo este almacén pues ha aumentado mucho las ventas. Estaba siempre en ndmeros
negativos, pero resulta que este almacén ha aumentado las ventas en un 76%. Pues esto a lo
mejor me puede estar diciendo que en esa zona se estan reactivando las ventas. En general
estan disminuyendo, pero este es un sector emergente que puede ser que me pueda atraer
mucha mas informacidn, con lo cual esta bien. Veis que Unicamente con cuatro clics he llegado
a la eleccidn en que estaba. Y voy otra vez a la seleccidon en que estaba, todo lo que haya

sucedido este ultimo afio.
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Mas cosas podemos ver, todavia estoy con los filtros de aire, con los filtros de aire puedo ver
también lo siguiente: puedo ver que tengo una media para cada una de las facturas de unos 70€
en filtros de aire y estda aumentado un 17% respecto del afio pasado. Puedo ver también que los
clientes que tengo activos, es decir, que han comprado durante este afio, son 87. El afio pasado
fueron 101, con lo cual, dentro de este afio (ya estoy a noviembre) parece que estoy perdiendo
un 13% de los clientes. Tendriamos que fijarnos con esto qué estd sucediendo con estos clientes.
Unicamente ha habido un cliente nuevo, el tipo de cliente que tenemos es muy fiel. Hay 104
clientes que estan inactivos, es lo que os decia, este 13% de clientes que no han comprado
durante este afio son 104. Son mas que los que han comprado este afio filtros de aire. Pues esto

también nos puede dar algun tipo de alarma en este sentido.

Aqui abajo en esta tarta que tenemos lo que vemos es cudl es la distribucién de clientes respecto
al nimero de dias que llevan sin comprar. Tenemos que el 71% casi han comprado en el Ultimo
mes, de 0 a 25 dias, y tenemos un 7,5% que han comprado entre 25 dias y 50 dias y asi con el
resto. Podriamos ir a mirar qué sucede con los que llevan mas de un mes sin comprar. Pues
seleccionando sobre esta zona tenemos ya directamente todos los clientes que no han
comprado durante este ultimo mes, con lo cual esto también nos puede ayudar a estar al

corriente, a ver si estos clientes van a comprar o no van a comprar.

¢Qué mas tenemos? Tenemos una cierta clasificacion que hicimos con Isi Condal de distintas
tipologias de clientes, con lo cual dentro de lo que serian los filtros de aire que estamos mirando,
pues este seria el porcentaje de cada uno de los tipos distintos que existen. Vemos aqui al lado
también la lista de todos y cada uno de los clientes, de qué tipo son, su actividad, el grupo, cuales
han sido las ventas, el margen neto y el nimero de unidades que han estado comprando.
Podriamos analizar los clientes, volvemos otra vez sobre ello, ya no a nivel de comerciales y tal,
sino también a nivel de zonas. Y aqui pues estariamos viendo que en la zona de Madrid, por
ejemplo, hay unos clientes con este importe de venta 701€, en la zona de Colmenar, y en la zona
de Coslada de 4796€. Bueno, esto nos puede ayudar a ver de forma grafica también cdmo se

reparten las ventas por zonas.
Cambiamos de tercio: hemos estado viendo las Ventas y ahora vamos a ver los Stocks. Cuando

intentemos hacer un analisis de stocks pues para tener en cuenta qué stocks tenemos y qué

productos se rotando mads y qué productos se estan rotando menos, qué tipo de articulos
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tenemos bajo minimo, qué tipo de articulos pues vamos bien de stock que tenemos, es lo que
nos ofrece este grafico, donde vemos para cada una de las familias el stock actual y el nimero
de referencias que implican. También tenemos un grafico que nos muestra a nivel de dia como
estd variando el stock y podemos ver, por ejemplo, que a 1 de enero las [dmparas representaban
un 6,38% vy, en cambio, en mayo tenemos un 9,12% de lamparas en stock y ha aumentado el
stock de ldmparas, por ejemplo. En este tercer grafico que hay aqui debajo lo que muestra es
una relacion entre las ventas y el stock: a nivel vertical tenemos la cantidad de ventas, a nivel
horizontal tenemos la cantidad de unidades. Con lo cual, esto nos puede llevar a decir: familia
como esta, que es embalaje, que hay mucho stock, pero se vende poco. Y hay otros articulos o

familias como filtros de aceite que tienen menos stock y que se venden mucho.

Por ultimo y para no enrollarme mads en esto vamos a ver los Cobros, cobros y pagos, porque
también es importante ¢no?, cdmo vamos en ese sentido. Cudl es el importe nominal, el importe
qgue tenemos pendiente, porcentaje que tenemos pendiente de pagos a 60 dias, que tenemos
pendiente de mas de 120 dias... Y podriamos verlo directamente por deuda, por vencimiento,
quiero ver este 14% a qué clientes representan, pues aqui ya tengo el listado de los clientes que
representan, y este listado si me interesa. También puedo llegarlo a bajar en Excel y esto nos
puede llevar a que a otra persona que a lo mejor no tiene acceso a esta plataforma puedo
enviarle la informacién que estamos viendo nosotros, y no Unicamente lo que decian los cobros,

sino también los pagos, cdmo vamos de pagos.

Con esto lo que tenemos es una foto muy rapida ahora de cémo realmente estd nuestra
empresa. Como veis, es mucho mas extenso y complementario a lo que nos puede llegar a
ofrecer un Excel, que es estdtico, donde no podemos jugar con los datos. Y esto conlleva que a
nivel interno se pueda hablar de cdmo esta yendo a la empresa y qué acciones tomar a partir de

ahora.

Bueno, visto esto, volvamos a donde estamos. Cuidado con las conclusiones, si. Cuando estamos
realizando andlisis dentro de los datos, es muy facil encontrar culpables. Como humanos nos es
muy facil poder saber lo que esta sucediendo y por qué esta sucediendo. Puedo decir que he
perdido un cliente porque el comercial no ha realizado un buen trabajo con este cliente.
Podriamos llegar a esta conclusion a partir de haber navegado por estos datos, pero cuidado

con las conclusiones de este tipo, pueden llegar a ser muy simplistas.
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Se tiene que ir con cuidado cuando hacemos este tipo de conclusiones finales y para ello os
pongo un ejemplo muy sencillo pero que os puede ayudar a entenderlo. Aqui tenemos cémo ha
incidido la cantidad de chocolate que se ha tomado en el nimero de premios Nobel que ha
tenido un pais. Vemos que paises como Suiza se llevan la palma. Suiza come mucho chocolate y
tiene muchos premios Nobel. Espafia estd muy abajo, con lo cual todos a comer chocolate.
¢Vamos a tener lista de premios Nobel en espera? Seguramente que no, hay algo mas aparte
del chocolate en el hecho de tener premios Nobel. Y lo que nos demuestra este hecho es que
Irlanda y Alemania no estdn siguiendo esto mismo, porque comen mucho chocolate y la cantidad

de premios Nobel no sigue la misma ratio.

Como humanos tendemos eso, a intentar buscar relaciones uno a uno de qué es lo que causa
qué. Y de ahi podremos pasar al siguiente paso que veremos ahora: lo que aporta la Inteligencia
Artificial es que este anadlisis podamos realizarlo con muchos mas términos. Nosotros a nivel
mental, porque es que nosotros no podemos mas, es nuestra propia capacidad mental que
tenemos, podemos llegar a manejar relaciones de 2, 3, 4 variables y ya seria mucho, pero cuando
esto lo dejamos en manos de un ordenador, él puede estar tomando 20, 30, 40, 200, 400, 500
variables distintas y todas ellas cdmo intervienen en una accién en concreto. Esto es por su

propio calculo computacional.

Asi que lo que nos aporta la Inteligencia Artificial sobre la analitica es lo que se muestra aqui en
este grafico. Unicamente no aporta nada la Inteligencia Artificial en un 15%. En el restante, la

Inteligencia Artificial tiene mucho que aportary, a nivel de diversos sectores como el mundo del

retail en el que estais vosotros, ahi la Inteligencia Artificial sobre otras técnicas analiticas como
la manual que hemos visto hasta ahora puede aportar un 87% mds de valor de lo que obtenemos

Unicamente con la analitica.

De hecho, hablamos de Inteligencia Artificial como hecho evolutivo de la analitica propia. Lo que
serian las tres primeras preguntas que podemos respondernos en analitica convencional (qué
pasaba, por qué pasa y qué esta pasando), cuando introducimos la Inteligencia Artificial ya nos
adentramos a poder contestar preguntas del tipo por qué esta pasando esto o poder llegar
incluso a formular predicciones a nivel de futuro sobre qué pasara, poder realizar simulaciones

de ello, e incluso llegar a un momento de prescripcién, es decir, que tengamos un sistema que
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nos pueda decir cudl seria el paso siguiente que el proceso inteligente considera que deberiamos

llevar a cabo. Después cada uno hace lo que quiera.

Como voy un poco justa de tiempo, dejo aparte una demostracidon que os queria hacer de casos
de uso de Inteligencia Artificial en otros campos que no son el sector recambista, simplemente
para que vierais que con pocos datos se puede llegar a hacer predicciones y simulaciones de lo
qgue pueda llegar a suceder en un futuro. Pero dejando esto ya aparte, simplemente
mencionaros que la Inteligencia Artificial se puede aplicar en todo aquello que nosotros creamos
gue tenemos un punto critico, que es necesario que haya algun tipo de proceso que nos pueda
ayudar a hacer ese tipo de acciones y esas acciones pueden ser muy distintas. Yo, por ejemplo,
en vuestro caso, sobre lo que estaria pensando seria en el hecho de poder cruzar los datos que
ya tenéis a nivel de vuestros clientes, de su movimiento y de los productos que vosotros ofrecéis,
esto poderlo cruzar con lo que serian los datos que nos ofrece TecAlliance sobre el parque
automouvilistico que hay en Espafia. Conociendo este parque automovilistico, podéis llegar a
saber dentro de vuestra zona qué tipo de vehiculos hay, qué edades comprende cada uno de
ellos, y esto también os puede ayudar en el sentido de poder saber a qué maximo podrias llegar
a la hora de vender productos de recambio, porque gran parte de estos productos de recambio
también estan planificados por el simple hecho de que hay un mantenimiento siempre continuo

y documentado que tiene que llevar a cabo el coche.

Acabo ya hablando os también de los coches, pero en otro sentido muy distinto, romper también
una lanza por las personas. Porque cuando estamos hablando de Inteligencia Artificial no
hablamos de quitarlas sino de que nos ayuden a nosotros y esto es lo que sucedio en el caso de
Tesla que en la fabricacidon del Tesla 3 se dieron cuenta de que habian tenido un error muy
importante por tener una fabrica Unicamente con robots y tuvieron que poner personas para
poder llegar a plazos. Estamos hablando de que las personas aportan toda una serie de
emociones, de formas de ser, que esto no se puede automatizar de ninguna forma. Estamos
aqui para ayudarnos los unos a los otros y la Inteligencia Artificial, cuanta mas Inteligencia

Artificial tengamos, mas inteligencia humana tenemos en ese sentido. Gracias
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