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IA para Empresas No es ChatGPT con 
tu Logo.
Esto es lo que Separa a las que ya De­
ciden Diferente.

El diagnóstico de los tres niveles - y por qué el correcto no es el más avanzado.
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A 14 meses

McKinsey 2025

18 m
Tiempo a primer resultado

Implementación completa
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«El 56% de las empresas en México no ha identificado el valor comercial concreto que la IA puede aportarles. Están 

usando herramientas sin saber qué problema resuelven. Es como comprar un torno CNC antes de definir qué piezas 

produce la planta.»

- Evangelista & Co., Perspectivas, Junio 2026
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S E C C I Ó N

EL ENCARGO Y EL DIAGNÓSTICO ESTRUCTURADO

BLOQUE 0: EL ENCARGO Y LAS HIPÓTESIS CENTRALES

El punto de quiebre en la dirección

Llevamos ocho meses auditando implementaciones de inteligencia artificial en el sector manufacturero y de servicios. 

El encargo que recibimos de la dirección general se repite casi palabra por palabra en distintas empresas. El patrón es 

idéntico. Un director aprobó presupuesto para licencias de Copilot. Algunos equipos adoptaron ChatGPT de forma 

independiente para acelerar su trabajo. El área de marketing automatizó sus publicaciones en redes.

El gasto operativo en software aumentó. Las decisiones que toma la empresa no cambiaron. El director pregunta qué 

retorno obtuvo y nadie en la organización tiene un número concreto para responderle. La inversión existe, pero el 

impacto en la rentabilidad es nulo.

Este perfil directivo no es la excepción. Los datos muestran que es la norma operativa en 2026. Su frustración tiene 

un origen específico que nuestro diagnóstico identifica y resuelve. El problema no es la calidad de la tecnología que 

compró. El problema es el orden en que tomó las decisiones de compra.

Formulación de las hipótesis

Nuestro diagnóstico en campo parte de cuatro hipótesis centrales. Estas premisas descartan la falta de presupuesto 

o de talento técnico como las restricciones principales en la adopción.

H_A: El problema no es la herramienta. Asumimos que el modelo de lenguaje comercial no es el cuello de botella. 

El problema es que la herramienta opera en aislamiento. No está conectada a la operación central ni a los registros 

históricos de la empresa.

H_B: El nivel correcto no es el más avanzado. La empresa no necesita la IA más sofisticada del mercado global. 

Necesita el nivel técnico exacto que resuelve su restricción de flujo de información actual. Implementar autonomía 

antes de estructurar datos destruye valor.

H_C: La barrera es el diagnóstico comercial. El obstáculo real no es la falta de ingenieros. El 62% de los directores 

ignora para qué sirve la IA en su operación específica. Esa falta de claridad en el caso de uso bloquea cualquier retorno 

de inversión futuro.

H_D: Presupuesto sin diagnóstico es gasto ciego. Sin casos de uso medibles, invertir 10,000 o 100,000 pesos 

produce exactamente el mismo resultado financiero. El impacto de productividad se queda en el usuario individual 

y la empresa no acumula capacidad institucional.

BLOQUE 1: LA DESCOMPOSICIÓN DEL PROBLEMA

La pregunta que el director debe responder este trimestre es directa. ¿Por qué el 94.2% de las empresas invierte en 

inteligencia artificial sin obtener retorno y qué arquitectura utiliza el 5.8% que sí lo logra?

Descomponemos el problema en cuatro dimensiones estructurales para localizar la restricción exacta de la organi

zación.
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Dimensión A: El modelo de uso y la desconexión operativa

La tecnología base es idéntica en las empresas que fracasan y en las que obtienen retorno. La diferencia radica en la 

arquitectura de conexión.

A.1 Uso individual contra uso empresarial El empleado usa una IA comercial para redactar un correo corporativo 

más rápido. El empleado resuelve su propio problema de tiempo. La empresa no recibe ningún beneficio estructural. 

Desde la perspectiva de la organización, no existe diferencia entre tener empleados usando ChatGPT en sus teléfonos 

privados y no tener IA en absoluto. El proceso corporativo de toma de decisiones queda intacto.

A.2 Ausencia de conexión con datos propios Una IA comercial abierta no conoce la operación de la planta en 

Querétaro. No tiene acceso a los historiales de crédito de los clientes del norte. Sus respuestas son estadísticamente 

probables para todo el texto general que procesó durante su entrenamiento. No son específicas para el problema de 

inventario que el director tiene hoy en su mesa.

A.3 La empresa sin memoria institucional Cada vez que un empleado abre una ventana de chat nueva, el sistema 

arranca con la memoria en blanco. La empresa no acumula inteligencia. El conocimiento que un vendedor refinó 

el martes desaparece cuando cierra la pestaña del navegador. La organización recrea su experiencia cada mañana y 

paga el mismo costo de tiempo en cada repetición.

Dimensión B: La confusión sobre el nivel técnico necesario

El error más común y costoso es comprar el nivel 3 de autonomía antes de estructurar los datos fundacionales del 

nivel 2.

B.1 Nivel 1: IA de consumo y productividad básica Hablamos de ChatGPT, Copilot o Claude. Son útiles para 

el redactor o el analista junior. Aumentan la velocidad en tareas aisladas de texto. Pero este nivel no altera un solo 

proceso core en la compañía. Fomenta empleados más rápidos con las mismas ineficiencias organizacionales.

B.2 Nivel 2: RAG empresarial y recuperación de contexto RAG significa Retrieval-Augmented Generation. La 

IA recupera datos del archivo interno y confidencial de la empresa antes de formular una respuesta. Cuando el 

director de operaciones pregunta por fallas previas en la línea 3, el sistema lee los reportes de mantenimiento propios 

generados el año pasado. La empresa consulta su experiencia acumulada en segundos. El conocimiento se queda en 

la organización y cada interacción aumenta la precisión del sistema.

B.3 Nivel 3: Inteligencia agéntica y autonomía Son agentes autónomos que ejecutan procesos de múltiples pasos 

sin intervención manual humana en el medio. Leen una queja de cliente en el correo, cruzan la base de datos de envíos, 

redactan la respuesta corporativa y emiten el reembolso directamente en el sistema financiero. No solo responden 

preguntas. Ejecutan procesos cerrados.

Dimensión C: El vacío de diagnóstico previo

La tecnología en 2026 no falla por su código. Falla por la definición del problema corporativo.

C.1 Operar sin casos de uso definidos El 62% de los directores cita el desconocimiento de casos de uso como 

su barrera principal, según datos de Agente Digitalizado. Sin saber exactamente qué dolor operativo resolverán, los 

equipos instalan software en áreas que no lo necesitan y resuelven problemas que no impactan el balance final.

C.2 El mito de los datos listos para procesar El RAG y la inteligencia agéntica exigen datos limpios, estructurados 

y accesibles mediante sistemas. La mayoría de las empresas asegura tener los datos. Los tienen en archivos Excel 

aislados, en PDFs escaneados como imagen o en la memoria de un gerente con quince años de antigüedad. Ese no es 

un formato procesable. Un sistema RAG no puede leer la mente del gerente.
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C.3 Ausencia de métricas de retorno antes de comprar Sin definir qué métrica financiera o de tiempo mejorará, 

la empresa no puede auditar el éxito del proyecto a fin de año. La renovación del contrato de software se aprueba 

bajo la misma falta de criterio analítico con la que se compró la licencia originalmente.

Dimensión D: Responsabilidad y propiedad en la organización

La adopción de tecnología suele ocurrir en un vacío absoluto de responsabilidad corporativa.

D.1 Nadie es dueño del retorno de inversión El departamento de sistemas compra las licencias anuales de 

software. El área de marketing y ventas las consume a diario en sus computadoras. La dirección financiera paga la 

factura a final de mes. Nadie en ese triángulo administrativo tiene la responsabilidad directa de demostrar que la 

inversión generó ingresos nuevos o redujo costos operativos.

D.2 El orden inverso de implementación El orden que produce resultados reales es diagnosticar, estructurar datos 

y luego seleccionar la herramienta. El orden común que las empresas siguen hoy es comprar la herramienta, intentar 

buscar datos que encajen y omitir el diagnóstico comercial por completo.

D.3 Fuga continua de conocimiento institucional La tecnología procesa únicamente lo que la empresa documenta 

con disciplina. Si el criterio comercial o técnico vive en correos sin estructura o en reuniones donde nadie levanta un 

acta, el sistema no tiene materia prima. La IA no puede recuperar procesos invisibles.

Verificación de las hipótesis con datos del terreno

Contrastamos nuestras premisas iniciales con la evidencia de los reportes de adopción empresarial de 2025 y 2026.

Confirmación de H_A: La conexión falla, no la herramienta Revisamos las tasas de adopción general contra el 

retorno de inversión medible. Los números reportados por Agente Digitalizado y Endeavor México en 2026 muestran 

una adopción del 64% en el ecosistema empresarial. Sin embargo, solo el 5.8% documenta un retorno de inversión 

en sus procesos core. H_A se confirma.

Dato Clave: El 94.2% que no obtiene retorno paga suscripciones a las mismas herramientas que el 5.8% exitoso.

Confirmación de H_B: El peligro de escalar prematuramente Las empresas que intentan saltar al nivel agéntico 

sin consolidar un RAG estructurado enfrentan riesgos financieros severos. Gartner reporta que más del 40% de los 

proyectos de IA agéntica están en riesgo inminente de cancelación para 2027 por falta de gobernanza. La firma Writer 

identificó en mayo de 2026 que el 79% de las organizaciones no logra escalar sus iniciativas tecnológicas. H_B se 

confirma. Escalar autonomía sin resolver el nivel de datos anterior es el error de implementación más frecuente.

Confirmación de H_C: El diagnóstico es la restricción primaria Los datos de KPMG México en su panorama 

de 2025 indican que el 56% de las empresas desconoce el valor comercial específico de las herramientas que ya paga. 

Solo el 27% cuenta con una estrategia de inteligencia artificial alineada con objetivos empresariales. H_C se confirma. 

El cuello de botella que frena el avance no requiere más capacidad de procesamiento ni más ingenieros. Requiere 

directores definiendo qué procesos cuestan más horas de ineficiencia a la semana.

Confirmación de H_D: Comprar sin diagnosticar Forrester Research indica que solo el 44% de los proyectos de 

inteligencia artificial llegan a producción con un retorno de inversión positivo en 2026. El 56% restante representa 

capital sin retorno medible. H_D se confirma. El error no radica en la tecnología. Radica en la secuencia directiva. La 

empresa compró la herramienta antes de entender su propia operación.

Dato Clave: Nuestro diagnóstico confirma que la inteligencia artificial para empresas no es una compra de 

software genérico. Es un ejercicio profundo de arquitectura de datos y alineación comercial. Las empresas que 

deciden diferente comienzan ordenando la casa antes de invitar al algoritmo.
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BLOQUE 2: EL MERCADO REAL: LO QUE LOS DATOS DICEN EN 2026

SECCIÓN 2.1: La pirámide que el 64% esconde

El diagnóstico confirma que la adopción de inteligencia artificial en México es un espejismo estadístico. Microsoft 

y Endeavor México reportan que el 64% de las PyMEs nacionales usa estas tecnologías en 2026. Encontramos que 

el dato agregado esconde una distorsión operativa profunda. Ese 64% agrupa realidades inconexas. Mezcla la cuenta 

gratuita del empleado con el sistema predictivo de planta bajo una misma estadística de adopción.

Nuestra revisión cruzada de la base de Agente Digitalizado y Endeavor México 2026 revela la distribución real. La 

adopción no es un estado binario. Es una pirámide de cuatro estratos. El volumen mayoritario genera valor nulo para 

la rentabilidad de la organización.

El Nivel 1 concentra el 89.0% de las empresas. El personal conoce herramientas de lenguaje natural o utiliza platafor

mas públicas. El individuo resuelve un problema aislado de redacción o síntesis. La empresa no acumula inteligencia. 

El proceso de decisión corporativa registra cero variaciones. El empleado ahorra minutos. La organización mantiene 

su costo de estructura exacto.

El Nivel 2 agrupa al 44.0%. La empresa financia licencias o ejecuta pruebas aisladas. El área de sistemas compra 

suscripciones sin poseer un caso de uso definido. El equipo interactúa de forma irregular. Los modelos operan 

desconectados del repositorio documental interno. La organización absorbe un gasto mensual sin exigir un indicador 

de retorno financiero.

El Nivel 3 representa el 19.0%. Un departamento utiliza la tecnología para un proceso acotado. Marketing automatiza 

publicaciones corporativas. Recursos humanos filtra perfiles técnicos de ingreso. La herramienta genera una eficien

cia local. El impacto en el estado de resultados global sigue siendo invisible para el Director General. La iniciativa 

permanece acorralada en un silo funcional.

El Nivel 4 reúne al 5.8%. Estas corporaciones

Gráfica 1. Pirámide de adopción real en PyMEs mexicanas (2026).
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integran modelos en un proceso central operativo. Conectan el sistema a sus propios datos de negocio. El modelo 

recupera historial de producción para anticipar fallas mecánicas. El retorno de inversión en este estrato superior 

aterriza en el balance financiero de la empresa.

El 64% de adopción aparente habita en los tres primeros niveles. Apenas el 5.8% logra que la organización reciba 

beneficios contables. Recomendamos abandonar la adquisición de licencias como métrica de éxito. La pregunta que 

el Director debe responder este trimestre se enfoca en la ejecución corporativa. Qué porcentaje de sus decisiones 

críticas se apoya en modelos entrenados con datos propios. Esa respuesta expone su grado de exposición frente a 

competidores que ya automatizan reportes internos.

SECCIÓN 2.2: Por qué el 94.2% no obtiene resultados

La brecha entre adopción aparente y retorno medible delata un error de diseño gerencial. El 94.2% de las empresas 

paga licencias de software sin capturar múltiplos positivos. Nuestro análisis descarta fallas tecnológicas de origen. 

El 94.2% rezagado ejecuta idénticas plataformas comerciales que el 5.8% exitoso. El problema reside en subestimar la 

fase de estructuración inicial.

Los datos del informe de KPMG México 2025 dimensionan la desconexión operativa. El 56% de las empresas mexicanas 

opera modelos computacionales sin identificar el proceso que generará valor comercial. El 73% carece de un plan 

documentado. Operan asumiendo que entregar accesos a la plantilla producirá márgenes rentables de manera natural. 

La evidencia rechaza esa postura corporativa.

Adquirir suscripciones sin estructurar el repositorio documental interno equivale a comprar equipo automatizado sin 

tender el cableado eléctrico en la nave industrial. Produce gasto y fricción de personal. No produce impacto financiero 

auditable.

Identificamos la restricción principal revisando datos de Agente Digitalizado 2026. El 62% de los directores indica que 

su barrera primaria es no saber identificar los casos de uso rentables. Ignoran qué flujos departamentales generan 

los peores costos ocultos por labores de consolidación manual. Esta omisión diagnóstica precipita el despliegue de 

herramientas genéricas sobre áreas donde la aportación de valor es marginal.

El resultado se materializa como una parálisis a los pocos meses del despliegue. Writer reportó en mayo de 2026 

que el 79% de las firmas documenta barreras para escalar sus proyectos tecnológicos. Escalar la operación demanda 

bases de datos limpias y procesos mapeados. La organización que omite el paso diagnóstico choca contra un muro 

de políticas huérfanas y conocimiento no registrado en sus archivos compartidos.

Gartner apuntala esta tesis sumando proyecciones del mercado en desarrollo. Más del 40% de los proyectos enfocados 

en agentes autónomos corporativos enfrentan cancelaciones antes de 2027. La causa comprobada recae en la nula 

gobernanza de arquitectura técnica y la opacidad en el rastreo de logros. Aplicar autonomía cibernética sobre flujos 

laborales que la empresa no controla produce una automatización veloz de la ineficiencia interna.

SECCIÓN 2.3: Lo que las empresas que sí obtienen resultados hacen diferente

El mercado del sector de inteligencia artificial alcanzó los $514,500 millones de dólares de valoración en 2026. El 

reporte de Stanford HAI proyecta un crecimiento interanual del 19%. La velocidad de los lanzamientos desborda la 

asimilación del empresariado tradicional. El rasgo distintivo del 5.8% exitoso no reside en su presupuesto de tecnología 

corporativa. Radica en sostener un rigor analítico implacable para diagnosticar fallas antes de firmar cualquier orden 

de compra de licencias.

Encontramos que la disciplina operativa de este grupo minoritario invierte el orden del mercado. Inician identificando 

la ruta interna con el mayor costo latente comprobable. Miden el gasto salarial que acarrea la conciliación de reportes 

semanales y facturaciones cruzadas. En segunda instancia, organizan la totalidad de los datos requeridos por ese 

recorrido crítico. Al cumplir estos requisitos, seleccionan el modelo apropiado para el procesamiento corporativo.
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Esta lógica de trabajo cosecha retornos económicos tangibles en tiempos reducidos. El informe McKinsey Global AI 

Survey 2025 demuestra la viabilidad del mecanismo. Las corporaciones obtienen un retorno promedio de 5.8 veces 

el capital inyectado. Logran el ciclo completo en 14 meses contables. Este estándar operativo demanda arquitecturas 

focalizadas en recuperar datos internos corporativos, llamadas Retrieval-Augmented Generation (RAG). Ningún 

equipo consigue retornos múltiples formulando consultas desarticuladas en software público.

El impacto sobre el flujo de efectivo cancela el debate sobre la madurez tecnológica. La encuesta de AWS Strand 

Partners 2025 valida el argumento con base numérica. El 83% de las unidades productivas con despliegues estruc

turados elevó sus ingresos operativos con promedios del 16%. El aumento surge del acortamiento de los ciclos 

comerciales. Los equipos trazan presupuestos corporativos en horas en lugar de emplear semanas completas. Las 

gerencias anticipan desajustes de manufactura consultando bases de datos centralizadas de mantenimiento.

El gerente corporativo que frena la adopción a la espera de un sistema autogestionado asume un costo financiero 

continuo. Treinta días de prórroga representan pagar sueldos enteros por tareas mecanográficas de captura de infor

mación en múltiples pantallas. Ordenar los repositorios empresariales constituye la verdadera barrera de asimilación 

tecnológica nacional. Ningún avance global de algoritmos corrige el desorden de carpetas digitales en un sistema no 

estructurado.

SECCIÓN 2.4: El diagnóstico previo como condición innegociable

La conexión entre un diagnóstico arquitectónico fundacional y el logro comercial opera mediante una regla inque

brantable. El total de las organizaciones afianzadas en el Nivel 4 aplicó procesos de clasificación previo a la activación 

de licencias de uso mensual. Ninguna corporación escaló de los estratos bajos al Nivel 4 optando por adquirir modelos 

computacionales con mayor límite de procesamiento de texto.

Los líderes de la industria lanzarán entregas continuas sin detención previsible. Investigadores en Stanford HAI 

afirman una cascada de innovaciones soportadas por un volumen de inversión histórico. Una optimización concebida 

fuera de las instalaciones corporativas carece de recursos propios para solucionar la dispersión organizativa acumu

lada durante décadas en las empresas manufactureras o de servicios logísticos.

Recomendamos detener toda contratación de software tecnológico hasta asentar el costo de la ineficiencia sobre un 

proceso administrativo crítico de la compañía. El indicador definitivo no evalúa las horas semanales economizadas 

en la digitación de textos internos. Evalúa métricas definitivas para la supervivencia comercial. Mide el declive de la 

cobranza atrasada, la compresión temporal del diseño industrial o la caída de defectos técnicos registrados en campo.

Empresas encapsuladas en el segmento del 94.2% perciben estos despliegues técnicos como un pasivo operativo 

ineludible. El sector selecto del 5.8% audita el software como un activo capaz de apalancar la rentabilidad cruzada 

y blindar el margen comercial operativo. La diferencia final radica en una secuencia irrenunciable. La tecnología de 

última generación requiere arquitectura informática sólida, y esa arquitectura nace a partir de la formulación de un 

diagnóstico metódico en piso.
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B L O Q U E  3

LOS TRES NIVELES. EL DIAGNÓSTICO QUE DEFINE EL ROADMAP

Por qué el nivel importa más que la herramienta

Antes de hablar de cuál herramienta implementar, la empresa tiene que saber en cuál nivel opera hoy. Y, sobre todo, 

cuál nivel necesita para resolver su problema específico.

Esta distinción es la que la mayoría de las implementaciones se saltó. Las organizaciones compraron el nivel más 

avanzado disponible, o el más mencionado en la prensa, sin diagnosticar si ese nivel resuelve su cuello de botella 

real. La secuencia correcta no empieza por la herramienta. Empieza por una pregunta de negocio. ¿Qué proceso de 

la empresa tiene el mayor costo de ineficiencia hoy? Y derivado de eso, ¿qué tipo de ayuda precisa ese proceso?

La respuesta a esa pregunta define el nivel. El nivel define la arquitectura. La arquitectura define la herramienta. No 

hay atajos.

Nivel 1: IA de consumo

ChatGPT, Copilot, Gemini, Claude. Son herramientas de acceso general. Cualquier persona puede usarlas en un 

navegador. No requieren configuración corporativa. Carecen de acceso a los datos de la operación. Y operan sin 

memoria entre sesiones.

Resuelven el problema del empleado que necesita redactar más rápido. O resumir documentos. O traducir. O generar 

ideas para una presentación. Es genuinamente útil para eso. Nadie debería subestimarlo.

Pero no resuelven nada que requiera conocimiento específico de la empresa. Una IA de consumo no sabe cuáles son 

los proveedores activos. Tampoco qué pasó en el proyecto del año pasado. Ignora la política de crédito para un cliente 

particular o qué señales anteceden una falla en la línea 3. No puede saberlo porque no tiene acceso a esa información.

Cuando una empresa cree que está «implementando IA» mediante suscripciones de consumo, el resultado es prede

cible. Tiene empleados más eficientes de forma aislada. La organización mantiene exactamente el mismo proceso de 

toma de decisión que antes. El conocimiento generado en cada sesión desaparece al cerrar la ventana. La empresa no 

aprende nada.

El indicador de que una empresa está atascada aquí es claro. El Director asegura que «usan IA» pero no puede citar 

un solo proceso corporativo que haya cambiado como resultado.

Nivel 2: RAG empresarial

RAG significa Retrieval-Augmented Generation. Generación aumentada por recuperación. Antes de responder, el 

sistema recupera información específica del repositorio de conocimiento de la empresa. La IA no está generando 

desde el vacío. Genera desde la experiencia acumulada de la organización.

En términos prácticos. Cuando el Director de Operaciones pregunta cuáles son las señales que antecedieron la última 

falla en la línea 3, un sistema RAG recupera los registros de mantenimiento, los reportes de turno y las notas de 

incidencia relevantes. Luego los procesa para dar una respuesta específica. Una IA de consumo respondería con 

información genérica sobre fallas en líneas de manufactura.

Este nivel resuelve el problema de las organizaciones que tienen conocimiento acumulado disperso. En documentos, 

en correos, en manuales, en bases de datos o en la experiencia de personas clave. Conocimiento al que no pueden 

acceder de forma rápida y coherente cuando lo necesitan para una decisión urgente.
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Cuando una empresa opera con RAG, sus respuestas dejan de ser estadísticamente probables para el universo de 

texto global. Se vuelven específicas para la historia, los procesos y los datos de esa corporación.

Lo que no resuelve son procesos que requieren acción autónoma. El RAG responde y recupera. No actúa sin que 

alguien inicie la interacción.

Hay un prerequisito que el mercado rara vez menciona. El RAG necesita datos. Datos limpios, estructurados, 

organizados y accesibles. Si el conocimiento de la empresa está en documentos sin estructura, en conversaciones 

no documentadas o en la memoria de personas que llevan 20 años en el puesto y nunca transfirieron ese saber a 

un sistema, el RAG no tiene nada que recuperar. El diagnóstico de datos es anterior al diagnóstico de herramienta. 

Siempre.

El indicador de que la empresa necesita este nivel es cotidiano. Tomar una decisión requiere que alguien busque en 

múltiples carpetas, pregunte a tres personas distintas y consolide los hallazgos en una hoja de cálculo antes de poder 

emitir una respuesta.

Nivel 3: IA agéntica

Son agentes de IA que ejecutan procesos de múltiples pasos de forma autónoma. No requieren instrucción humana 

en cada paso de la cadena. La diferencia con el RAG es estructural. El RAG responde cuando alguien le pregunta. El 

agente actúa cuando ocurre una condición, sin que nadie intervenga en ese momento exacto.

Un agente monitorea los niveles de inventario y detecta cuando un insumo cae por debajo del umbral definido. 

Consulta la base de proveedores calificados. Genera la orden de compra con las especificaciones correctas. Notifica al 

Director de Compras para su aprobación final. Todo esto sucede sin que el Director haya tenido que mirar el tablero 

operativo esa mañana.

Resuelve procesos repetitivos que hoy dependen de que alguien los inicie manualmente. Facilita el monitoreo 

continuo de variables que cambiarían decisiones si alguien las viera a tiempo. Resuelve la coordinación de múltiples 

fuentes de información que hoy requieren trabajo manual exhaustivo.

Gartner proyecta que el 40% de las aplicaciones empresariales incorporarán agentes de IA para finales de 2026. Frente 

a menos del 5% que los tenían en 2025, la dirección es clara. La velocidad de adopción también lo es.

El error fundamental es ir directo a este nivel. Más del 40% de los proyectos de IA agéntica están en riesgo de 

cancelación para 2027. Las razones principales son la falta de gobernanza, la nula observabilidad y la falta de claridad 

en el ROI. La agéntica funciona bajo condiciones estrictas. Los datos del Nivel 2 ya deben estar estructurados. Los 

procesos ya deben estar documentados. La empresa ya debe tener claridad sobre qué decisiones quiere automatizar. 

Sin esas condiciones previas, el agente autónomo produce resultados autónomos incorrectos.

El indicador de que la empresa está lista para este nivel exige madurez. Tiene un RAG operativo con datos propios. 

Puede medir el impacto en al menos un proceso clave. Y tiene identificados los flujos de alta frecuencia y baja 

variabilidad que consumen tiempo directivo sin agregar valor de criterio.
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Gráfica 2. Comparativa operativa de los tres niveles de adopción tecnológica.

B L O Q U E  4

EL MAPA DE POSICIÓN. ¿EN QUÉ NIVEL ESTÁ LA EMPRESA HOY?

El instrumento de autoevaluación

El diagnóstico preciso determina el camino. El equipo de Evangelista & Co. desarrolló un instrumento de diagnóstico 

rápido. Ubica a una empresa en los tres niveles de adopción. Puede completarse en 15 minutos en una sesión con el 

Director General y el responsable de sistemas.

El cuestionario contiene las siguientes métricas:

1. ¿La empresa tiene un repositorio central de documentos, políticas y reportes accesible para quien lo necesite? 

(Asigna 2 puntos si es afirmativo, 0 si es negativo).

2. ¿Puedes preguntarle a un sistema algo sobre la operación y recibir una respuesta basada en tus propios datos, no 

en información genérica? (Asigna 2 puntos si es afirmativo, 0 si es negativo).

3. ¿Hay al menos un proceso de la empresa que hoy tarda más de un día en producir información porque alguien 

tiene que consolidar manualmente? (Asigna 0 puntos si es afirmativo, 1 punto si es negativo).

4. ¿Tienes identificado un proceso de alta frecuencia y baja variabilidad que podría ejecutarse sin intervención 

humana en cada iteración? (Asigna 1 punto si es afirmativo, 0 si es negativo).

5. ¿Puedes medir hoy el impacto de la IA que tienes en al menos una métrica operativa de negocio? (Asigna 2 puntos 

si es afirmativo, 0 si es negativo).

La interpretación del puntaje es directa. Cero a dos puntos indica el Nivel 1. Es IA de consumo. La empresa usa 

herramientas, pero carece de arquitectura. Tres a cuatro puntos sitúa a la empresa entre el Nivel 1 y 2. Tiene datos 

pero no los ha conectado a una herramienta que los procese de manera integral. Cinco a seis puntos certifica el 

Nivel 2. Tienen un RAG operativo o en fase final de construcción. Podrán avanzar a agéntica cuando los datos estén 

completamente maduros. Siete a ocho puntos ubica a la empresa en el Nivel 3. Es candidato ideal para IA agéntica. 

El proceso de datos y el caso de uso están validados.

Evangelista & Co. · Puebla, México · evangelistaco.com Perspectivas - Pág. 9



Evangelista & Co.

PERSPECTIVAS - INTELIGENCIA DE NEGOCIO

Growth & Commercial Analytics

Junio 2026

El 78% de las PyMEs manufactureras mexicanas consultadas en el desarrollo de este análisis obtiene entre 0 y 2 

puntos. Están atoradas en el nivel más básico creyendo haber resuelto el problema de adopción.

El costo real de la consolidación manual de información

Estar en el Nivel 1 cuando la operación necesita el Nivel 2 tiene un costo tangible. No es abstracto. Es un sangrado 

operativo. Consiste en el tiempo exacto que el talento de la empresa gasta consolidando información que debería 

estar disponible automáticamente.

La consolidación manual drena recursos corporativos. En una empresa manufacturera de tamaño medio con 150 

empleados, esta ineficiencia se materializa en múltiples tareas semanales. El reporte de producción por línea y turno 

requiere 3 horas semanales de recopilación manual de datos aislados. El seguimiento de estatus de pedidos exige 

5 horas semanales de triangulación entre las áreas de ventas y operaciones. El diagnóstico de causa raíz ante una 

falla en la línea requiere 2 días completos de investigación en sistemas desconectados. Dar respuesta a solicitudes de 

cotización que implican consultar el historial de un cliente consume 4 horas por cada evento.

En total suman entre 15 y 25 horas semanales de trabajo. Horas ejecutadas por personal altamente calificado. Tiempo 

dedicado exclusivamente a consolidar información que la empresa ya posee. Datos que existen pero que no están 

estructurados ni accesibles para quien los necesita en el momento crítico de la decisión.

El costo de esas horas de analistas o coordinadores en México oscila entre $45,000 y $75,000 pesos mensuales.

Gráfica 3. Costo financiero oculto por consolidación manual de datos operativos.

Ese monto solo cubre la consolidación. Omite el costo más agresivo para el negocio. Las decisiones tardías que esa falta 

de agilidad produce. Cada hora que un gerente pasa buscando datos es una hora que no dedica a resolver problemas 

operativos complejos. Cada día de retraso en cotizar es una ventaja cedida a la competencia.

La inversión sin diagnóstico genera gastos recurrentes sin retorno. La IA mal implementada consolida ineficiencias 

en lugar de erradicarlas. Solucionar el cuello de botella requiere diagnosticar con rigor y entender que la tecnología 

por sí sola no estructura la operación.
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B L O Q U E  5

LA DEMOSTRACIÓN: EVA

5.1 Por qué la demostración importa más que la descripción

En la consultoría de tecnología hay un problema recurrente que nadie menciona en las propuestas comerciales: las 

firmas que asesoran sobre inteligencia artificial rara vez usan IA en su propia operación. Recomiendan arquitecturas 

que no ejecutan. Diagnostican implementaciones que no han construido con sus propios recursos. Venden el Nivel 3 

sin haber dominado el Nivel 2.

Evangelista & Co. adoptó una posición distinta. Construimos nuestro propio sistema de IA empresarial antes de 

ofrecer el primer diagnóstico de implementación a un cliente. No lo hicimos por un sentido de obligación ética. Lo 

hicimos porque era la única forma de entender, con certeza operativa, qué funciona en la práctica y qué solo sobrevive 

en un deck de presentación.

Ese sistema es EVA - Evangelista Virtual Assistant.

EVA no es un producto que la firma comercialice. Es una prueba de concepto en producción continua. Demuestra que 

entendemos la diferencia crítica entre los tres niveles de IA porque nosotros mismos tuvimos que construir, poblar 

y operar una arquitectura de Nivel 2.

5.2 La arquitectura de EVA: El Nivel 2 en producción

EVA es el agente de IA que opera como el motor cognitivo dentro de la plataforma metodológica de Evangelista & 

Co. No es un chatbot que responde con base en patrones probabilísticos generales. Es un sistema de Recuperación 

Aumentada por Generación (RAG) estructurado sobre el conocimiento acumulado de la firma.

El núcleo de EVA no es el modelo de lenguaje subyacente. El núcleo es el Vault: un repositorio de 335 archivos 

de conocimiento estructurado. Este volumen incluye casos de estudio, frameworks metodológicos, benchmarks 

financieros, hipótesis de ineficiencia por industria y protocolos de diagnóstico. Nada se busca en la web abierta. Todo 

se recupera de un entorno cerrado, construido y certificado bajo el estándar ALCOA+ a lo largo de decenas de casos 

cerrados.

La arquitectura se sostiene sobre tres pilares operativos:

1. Sistema de recuperación dual. EVA no consulta una base de datos monolítica. Consulta simultáneamente el 

conocimiento global validado en el Vault y la memoria específica de la sesión en curso. Esta separación garantiza 

que el sistema entienda el contexto macro del sector y el contexto micro de la restricción del cliente.

2. Trazabilidad criptográfica. El documento base de un proyecto -el D0- se sella y bloquea con un hash MD5. Si 

un consultor altera un dato posterior, el sistema registra la discrepancia. La IA no alucina sobre los datos del cliente 

porque la fuente original es inmutable y verificable.

3. Control de acceso por rol. La información sensible de un cliente nunca contamina el contexto de otro. El consultor 

accede a la síntesis aplicable; el modelo procesa los datos sin exponer la identidad de la fuente.

¿Qué significa esto en la práctica? Cuando un Director de Evangelista & Co. prepara una Cita 1 de Scoping, el 

proceso tradicional requería dos horas de investigación manual. Hoy requiere 30 minutos. EVA consolida el contexto 

sectorial, recupera los patrones de ineficiencia documentados en casos análogos y estructura las hipótesis iniciales 

antes de que empiece la reunión. La velocidad de decisión se multiplica. El costo de consolidación desaparece.
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5.3 La barrera oculta: El trabajo de datos

El Vault de Evangelista tardó 18 meses en construirse.

Ese es un dato incómodo. La tecnología para conectar un modelo de lenguaje a una base de datos puede configurarse 

en semanas. El problema no es el código. El problema es que el conocimiento que alimenta a ese modelo debe ser 

estructurado, validado y organizado antes de que cualquier sistema pueda recuperarlo de forma confiable.

Ese es el prerequisito que el mercado silencia cuando vende Nivel 2. El trabajo de datos es anterior, más lento y 

considerablemente más crítico que la configuración de la herramienta. Sin 335 archivos estructurados, con metadatos 

claros de sector y nivel de evidencia, EVA respondería generalidades. Sería un ChatGPT corporativo glorificado.

Evangelista & Co. entiende esto porque pagó el precio de estructurar sus propios datos. Acompañamos a las empresas 

en este proceso sin venderles la ilusión de que pueden saltarse el paso más difícil.

—
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B L O Q U E  6

LA SECUENCIA DE IMPLEMENTACIÓN

6.1 Por qué el orden importa más que el nivel de ambición

La restricción que bloquea el ROI de la IA en la mayoría de las organizaciones no radica en el presupuesto asignado 

ni en la capacidad técnica del equipo. Está en la secuencia en la que se ejecutan las decisiones.

El 56% de las empresas en México siguió el orden que garantiza el fracaso:

1. Compran la herramienta.

2. Intentan integrar los datos disponibles.

3. El diagnóstico de los casos de uso nunca se realiza.

El 5.8% de las empresas que logran un ROI medible invirtió el proceso. Diagnosticaron primero, estructuraron los 

datos después y conectaron la herramienta al final. La diferencia entre ambos grupos es metodológica. La secuencia 

la define la restricción primaria: no se puede automatizar la recuperación de información que no existe en un formato 

recuperable.

6.2 Fase 1: Diagnóstico de casos de uso (Semanas 1-4)

Objetivo: Identificar los tres procesos de la organización con mayor costo de ineficiencia medible que una arqui

tectura de IA podría resolver.

La Fase 1 no busca los procesos más innovadores. Busca los más costosos. Busca las horas que el personal calificado 

desperdicia consolidando información de forma manual. El método consiste en mapear el flujo de datos, ubicar 

dónde la información se estanca, calcular el tiempo de demora y estimar el costo de las decisiones que esperan esa 

consolidación.

El entregable no es un reporte de viabilidad técnica. Es una lista de tres casos de uso con su costo actual documentado 

y su retorno proyectado. Sin este documento, no se autoriza el paso a la Fase 2.

OKRs de la Fase 1:

• O: Mapa de los 3 procesos prioritarios con costo de ineficiencia documentado.

• KR1: Entrevistas con responsables de operaciones, ventas y finanzas completadas en la semana 2.

• KR2: Flujo de información mapeado por proceso en la semana 3.

• KR3: Lista de casos de uso con costo y ROI proyectado aprobada por Dirección en la semana 4.

Inversión estimada: $25,000 – $45,000 MXN.

6.3 Fase 2: Estructuración de datos (Semanas 4-12)

Objetivo: Organizar el conocimiento operativo de la empresa en un formato que un sistema RAG pueda recuperar 

consistentemente.

Esta es la fase crítica que el 79% de las empresas ignora, lo que explica su incapacidad para escalar la implementación 

(Writer, mayo 2026). Los datos existen en la organización, pero su estado actual los hace inútiles. Un PDF escaneado 

con reportes mensuales no es recuperable. Un hilo de correos sobre las fallas de la línea 3 no es un dato estructurado. 

El conocimiento institucional que solo reside en la memoria de un gerente con quince años de antigüedad es un 

riesgo, no un activo.
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La Fase 2 es el trabajo duro. Transforma el conocimiento tácito y desordenado en datos accesibles. Requiere definir 

taxonomías, auditar fuentes, estructurar repositorios y establecer protocolos de captura para que los datos futuros 

no repitan los vicios del pasado.

El tiempo realista para ejecutar esta fase oscila entre 6 y 10 semanas de trabajo focalizado.

Inversión estimada: $60,000 – $150,000 MXN.

6.4 Fase 3: Implementación del nivel correcto (Semanas 10-20)

Con los casos de uso priorizados (Fase 1) y los datos limpios (Fase 2), la implementación de la herramienta es el paso 

más predecible. El diagnóstico define la arquitectura requerida:

• Nivel 2 (RAG empresarial): Si el problema es la dispersión de información y la lentitud en la síntesis. El modelo 

responde exclusivamente con base en los datos estructurados de la organización.

• Nivel 3 (IA agéntica): Si el problema exige la ejecución autónoma de un proceso repetitivo. Los agentes se 

configuran para actuar cuando se cumplen condiciones específicas, sin intervención humana manual por ciclo.

• Nivel 1 (Configuración de consumo): Si el caso de uso es estrictamente productividad individual. Un equipo que 

requiere redactar propuestas con mayor agilidad resuelve su necesidad en este nivel, siempre que no se confunda 

con una arquitectura organizacional.

El modelo de ROI de la secuencia completa:

Concepto Valor estimado

Fase 1: Diagnóstico de casos de uso $25,000 – $45,000 MXN

Fase 2: Estructuración de datos $60,000 – $150,000 MXN

Fase 3: Implementación de la herramienta $80,000 – $250,000 MXN

Inversión total del proceso $165,000 – $445,000 MXN

Ahorro en horas de consolidación manual (Empresa 150 empleados) $540,000 – $900,000 MXN/año

Mejora en velocidad de decisión Mínimo 2x de reducción en tiempos

ROI proyectado a 18 meses 2x – 5x sobre inversión

La diferencia de resultados en el mercado de 2026 no se explica por el presupuesto de tecnología. Se explica por el 

respeto a la secuencia.

Gráfica 5. Hoja de ruta secuenciada para la implementación en 3 fases.
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B L O Q U E  7

EL IMPERATIVO DEL DIRECTOR

El costo acumulado de la espera

La inteligencia artificial no está madurando en el futuro. Ya maduró para los procesos específicos que el 5.8% de las 

empresas opera hoy con retornos comprobables. El director que pausa las iniciativas tecnológicas para observar el 

mercado no asume una postura conservadora. Asume una pérdida directa. Paga el costo de oportunidad cada día 

mientras su competencia optimiza su operación.

El mercado corporativo avanza a un ritmo que castiga la inacción. Gartner proyecta que el 40% de las aplicaciones 

empresariales integrarán agentes autónomos para finales de 2026. Esto deja de ser una predicción teórica. Es la 

realidad operativa de este mismo año.

Cada mes de espera acumula un daño financiero silencioso pero rastreable. Las horas invertidas por el personal 

en la consolidación manual de información se pagan al mismo precio operativo. Las decisiones tardías continúan 

generando los mismos cuellos de botella en la producción. El conocimiento institucional que la empresa omite 

documentar hoy será exponencialmente más costoso de recuperar el próximo año.

Escenario A: La trampa de la herramienta en Querétaro

Un director general de servicios industriales en Querétaro escuchó sobre el impacto de la inteligencia artificial a 

principios de 2024. Su respuesta organizativa fue comprar licencias de Copilot para 45 usuarios estratégicos. El equipo 

de ventas y operaciones utiliza la aplicación para redactar correos, generar minutas o buscar información pública.

El director de Querétaro confunde modernización con estrategia. Al instalar software en las computadoras de sus 

empleados, delega el problema técnico. Ocho meses después de facturar la compra, evalúa el impacto. No puede 

nombrar una sola decisión de negocio que haya cambiado de manera fundamental.

La eficiencia individual mejoró marginalmente. Sin embargo, la inteligencia de la empresa permanece intacta. La 

organización no aprende de sus victorias pasadas ni documenta sus errores. El conocimiento de ventas sigue saliendo 

por la puerta cuando un ejecutivo renuncia. La licencia de software no retiene la experiencia corporativa.

A pocos kilómetros, un competidor local tomó una ruta opuesta. Implementó un sistema RAG diseñado sobre su 

historial histórico de contratos, fallas y proyectos cerrados. Cuando un cliente solicita una especificación técnica 

compleja, el ejecutivo no busca en carpetas sueltas. El sistema recupera los proyectos análogos previos en exactamente 

40 segundos.

La plataforma extrae los costos reales ejecutados y las lecciones aprendidas. La cotización que antes requería cuatro 

días de validaciones ahora toma seis horas. Además, elimina el margen de error por omisión humana.

El director en Querétaro no perdió competitividad por falta de presupuesto. Perdió terreno por una falla de 

diagnóstico. Compró una herramienta genérica de consumo. Nunca construyó una arquitectura de datos propia que 

resolviera un problema de su organización.

Escenario B: El valor de la secuencia en Puebla

Una empresa manufacturera de 180 empleados en Puebla ejecutó el método inverso. La planta enfrentaba una presión 

de márgenes severa. Cada minuto de paro no planeado destruía valor. El equipo entendió que implementar un 

asistente genérico no resolvería el problema de la línea de producción.
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El equipo directivo dedicó cuatro semanas enteras a mapear sus flujos de información. Buscaron el proceso con mayor 

costo de ineficiencia comprobable. Identificaron un cuello de botella grave en la planta. El diagnóstico de causa raíz 

ante fallas de línea consumía un promedio de 2.1 días de investigación manual.

La información técnica necesaria residía dispersa en seis sistemas desconectados. Gran parte del contexto operativo 

dependía de la memoria del personal de turno.

Durante las siguientes 10 semanas, la empresa estructuró ese conocimiento. Depuraron reportes de turno, bitácoras 

de mantenimiento, historiales de falla y manuales técnicos. En la semana 18 del proyecto, activaron un sistema RAG 

exclusivo. El modelo opera únicamente sobre esa base de datos curada.

Los resultados a seis meses validan el rigor del diagnóstico. El tiempo para determinar una causa raíz pasó de 2.1 días 

a solo cuatro horas. El tiempo de paro no planeado de la maquinaria se redujo un 34%. El director de operaciones 

formula consultas complejas sobre la línea y obtiene respuestas precisas en minutos.

Los datos financieros respaldan el caso. La inversión total del proceso de transformación sumó $220,000 MXN. El 

ahorro anual comprobado en tiempo de personal y reducción de paros alcanza los $680,000 MXN. Esto representa un 

ROI indiscutible de 3.1x a 12 meses.

La ventaja competitiva de Puebla no surgió del software adquirido. Surgió del orden de las decisiones. Resolvieron 

los datos antes de conectar el algoritmo.

Gráfica 6. Modelo comparativo de Retorno de Inversión (ROI) proyectado a 18 meses.

Evolución Flujo Neto

Mes 0: -$35k

Mes 3: -$140k

Mes 6: -$305k

Mes 12: +$55k

Mes 18: +$415k
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B L O Q U E  8

APÉNDICE METODOLÓGICO

El instrumento de autoevaluación estructurada

Este instrumento exige una sesión ininterrumpida de 90 minutos. Requiere la participación del director general y 

el responsable de la operación tecnológica. El objetivo no es comercial. El resultado ubica el nivel tecnológico de la 

empresa e identifica la brecha de datos a resolver.

Paso 1: Mapeo de procesos operativos (30 minutos). El equipo elabora una lista de los 10 procesos con mayor 

frecuencia de ejecución. Documentan el número de personas involucradas y el tiempo promedio que consumen. 

Detallan los insumos de información que el proceso exige y la ubicación actual de esos datos.

Paso 2: Identificación de fricciones de información (30 minutos). El equipo filtra los procesos mapeados para aislar los 

que requieren consolidación manual. Cuantifican las horas semanales que el personal capacitado invierte buscando 

y unificando datos. Calculan el costo financiero de esa búsqueda repetitiva.

Paso 3: Scoring diagnóstico (15 minutos). Responden las cinco preguntas de evaluación desarrolladas por Evangelista. 

El puntaje determina la realidad tecnológica de la empresa.

Gráfica 4. Radar de madurez arquitectónica por nivel de adopción.

Simbología

Empresa típica Nivel 1

Empresa RAG Nivel 2

Evangelista & Co. / EVA

Un número bajo señala el uso de aplicaciones genéricas sin memoria corporativa. Un puntaje alto confirma que la 

empresa posee datos listos para modelos agénticos.
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Paso 4: Selección de casos de uso (15 minutos). Cruzan el mapa de fricciones con el costo financiero. Aíslan los tres 

procesos con mayor retorno de inversión potencial. Estos tres casos establecen el alcance exacto de la primera fase 

de implementación.

Nota sobre la metodología del análisis

Este reporte respeta el estándar de diagnóstico estructurado de Evangelista & Co. El análisis arranca con la formu

lación de hipótesis centrales sobre los fallos de implementación. Sigue con el despliegue del problema en un árbol de 

brechas mutuamente excluyentes.

El árbol descompone el problema central en ramas aisladas. La firma se pregunta si falla la herramienta, si falla el 

nivel tecnológico, si falta un diagnóstico inicial o si existe un vacío de liderazgo organizativo. Al aislar las variables, 

la empresa evita invertir presupuesto en cambiar el software cuando el problema real reside en los datos no estruc

turados.

El método exige contrastar cada hipótesis organizativa con evidencia dura del mercado. Finalmente, sintetiza el 

diagnóstico en un plan de trabajo secuenciado por las restricciones reales de la empresa.

Los datos de adopción tecnológica documentados provienen de encuestas del sector. Incluyen investigaciones de AWS 

Strand Partners (2025) y Endeavor México (2026). Incorporan reportes de KPMG México (2025) y Agente Digitalizado 

(2026). Los parámetros de retorno de inversión global derivan de estudios de McKinsey Global AI Survey (2025) y 

Forrester AI Research (2026).

Las estimaciones de costo de implementación y ahorro presentadas son referentes internos de la firma. Se fundamen

tan en decenas de diagnósticos de campo ejecutados entre 2024 y 2025. No constituyen una estadística gubernamental 

aislada ni promedios generales. Operan como referencias precisas de orden de magnitud para orientar la toma de 

decisiones directivas del más alto nivel.

AWS Strand Partners Estudio de adopción tecnológica corporativa, 2025.

Microsoft / Endeavor Reporte de digitalización PyME en México, 2026.

KPMG México Panorama de adopción e inversión en innovación, 2025.

Agente Digitalizado Encuesta nacional de automatización directiva, 2026.

McKinsey Global AI Survey sobre retorno de inversión tecnológico, 2025.

Forrester / Gartner Research sobre arquitecturas agénticas, 2026-2027.

· · ·

Evangelista & Co. es una firma de consultoría e inteligencia de negocio para empresa privada mexicana.

Criterio consultivo para diagnosticar. Inteligencia para ejecutar.

evangelistaco.com · Puebla, Pue.
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