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Introduccion

El presente trabajo tiene como objetivo implementar un enfoque de Liderazgo 4.0 y Marketing
Digital en Pucava SAS, una empresa consolidada en el sector de servicios y soluciones tecnologicas
en Colombia. La integracién de Inteligencia Artificial en los procesos de logistica y mejora
continua representa un paso significativo hacia la transformacion digital, optimizando tiempos de
entrega y aumentando la eficiencia operativa. Este documento aborda desde la identificacion de la
problemadtica en los tiempos de entrega hasta el plan de mejora propuesto para alcanzar los
objetivos estratégicos de la empresa



Trabajo final Liderazgo 4.0 y Marketing Digital
Pucava SAS
.Quiénes somos?

29 afios de crecimiento junto a nuestros aliados de negocio. Desde 1995 nos hemos
consolidado como una de las companias mas estables y con mayor crecimiento en el sector a
nivel nacional, integrando soluciones, servicios y productos, siempre a la vanguardia y enfocados
en las necesidades de nuestros clientes. Manejamos diferentes lineas de negocio, como soluciones
de tecnologia, soluciones de suministros, servicios logisticos y servicios de ciberseguridad.

Tenemos mas de 300 empleados distribuidos en todo el pais, quienes junto a nuestros aliados
estratégicos hacen de Pucava SAS un excelente y confiable socio de negocios.

Mision 2023 - 2026

Asegurar la fidelizacion y/o satisfaccion de nuestras partes interesadas, mediante un
enfoque basado en la mejora continua de nuestros procesos, asegurando de esta forma la calidad
de nuestros productos y servicios suministrados, contando con un personal comprometido y
competente el cual fortalece y mantiene a Pucava SAS con mds de 28 afios de experiencia en el
mercado y un cumplimento de toda la normatividad técnica y legal aplicable.

Vision 2023 - 2026

Pucava SAS , una compaiiia competitiva en el mercado, con amplias lineas de negocio, que
asegura un recurso humano comprometido y competente, enfocado en prestar productos y servicios
de calidad en pro de construir alianzas estratégicas a nivel nacional e internacional.

Vision a largo plazo

Mantenernos dentro de las mejores empresas del sector, prestando servicios comerciales y
técnicos con excelencia, cumpliendo los Acuerdos de Niveles de Servicios acordados con nuestros
clientes y tener los mejores tiempos de entrega dentro del medio.

Politica de calidad

Pucava SAS se define como empresa dedicada a ofrecer soluciones integrales de negocios
para suministro de mercancia (papeleria, cafeteria, productos de aseo y tecnologia), servicios
logisticos (administracion de inventarios de terceros), soporte técnico, mantenimiento de equipos
suministrados por la organizaciéon y outsourcing de impresién a nivel nacional, tiene como
proposito principal el compromiso organizacional enfocado al mantenimiento y mejora continua
del Sistema de Gestion de Calidad, en todos sus procesos para dar cumplimiento a los requisitos



suscritos con los clientes y los demas requisitos aplicables a través de la conformidad de los
productos y servicios suministrados, ofreciendo una excelente atencion y servicio al cliente.

Objetivos estratégicos:

- Plan de Marketing: Pucava SAS llega a sus clientes a través del posicionamiento en redes
sociales, tales como LinkedIn, y de su participacidon en congresos empresariales
internacionales. El contenido que se publicara en LinkedIn tiene por objeto crear una mejor
experiencia, facilidades y buenos manejos para nuestros clientes lo que hara que Pucava
SAS sea la eleccion mas segura y acertada. Se publicara en dicho contenido los beneficios
que tiene Pucava SAS como empresa de servicios y outsourcing; sus mayores cualidades
haran la diferencia con otras empresas con igual objeto, de forma que los clientes nos
prefieran como su mejor opcion. Se publicaran articulos sobre tendencias en nuestros
servicios y los mejores casos de éxito que se han obtenido. Se publicaran las mejores
experiencias de los diferentes clientes lo que aumentara la credibilidad y generara un
impacto positivo en nuestros servicios. Se dard a conocer el resultado de las encuestas y
preguntas a nuestros clientes sobre la satisfaccion de la prestacion de nuestros servicios. Se
publicaran las noticias y eventos que se realizaran y a los eventos que asistiremos y a los
que pueden asistir clientes dentro y fuera de nuestro entorno.

Congresos y Ferias mas importantes en los que Pucava SAS ha participado y va a
participar en los proximos afios:
o Andicom

o Congreso de Transformacion Digital BIMCO
o Colombia 4,0
o Congreso Latinoamericano América digital

o Eventos gobierno digital mini TIC
El nivel de estos Congresos y Ferias es alto, lo cual implica a Pucava SAS mayor exigencia
en la calidad y prestacion de sus servicios.

Criterios para la seleccion de diferentes Congresos, Ferias y nivel de participacion.

La seleccion de las diferentes Ferias y Congresos en los que Pucava SAS participara se
darad de acuerdo a las necesidades, nuevas propuestas o nuevas tecnologias de servicios a
ofertar por la empresa. También se tendrdn en cuenta los destinados a mayor y mejor
capacitacion del personal.

- Plan tactico: Pucava SAS se enfoca en llegar a sus clientes, a través de la fuerza comercial
capacitada para atender las diferentes necesidades que se requieren de las diferentes lineas
de negocios. Se disponen de diferentes recursos tecnoldgicos, logisticos y operativos, para
atender de la mejor manera a cada cliente. Asi mismo se invierte en capacitacion para la
fuerza de ventas y con ello se amplia el conocimiento en las soluciones que se ofrecen.



Tipo de capacitacion que se dara y como se evaluara a los vendedores:

La capacitacion en Pucava SAS es comercial y técnica. Para el area comercial existen
capacitaciones a nivel de ventas y a nivel de preventa con conocimientos base en aspectos
técnicos, y para el area técnica existen capacitaciones a nivel alto enfocados en los servicios
que se prestan. Para poder vender nuestros productos y servicios, nuestros vendedores
tienen que conocer las ventajas técnicas. Nos valdremos de nuevas tecnologias para
mejorar los tipos de capacitacion.

- Objetivos de aumento de eficiencia operativa: Con estos objetivos se busca optimizar al
maximo el uso de los recursos con los que se cuenta, asi mismo reducir costos y mejorar
los resultados operativos sin comprometer la calidad de los servicios que se van a prestar.
En la actualidad se alistan alrededor de 1.100 pedidos diarios con el proceso actual de
Picking y Packing, el objetivo es duplicar esta cantidad de pedidos. Este objetivo se dara
en la medida que el tiempo de alistamiento de pedidos se reduzca a la mitad, y usando los
mismos recursos de personal en el Centro de Distribucion.

Al contar con el plan de marketing y el plan tactico ya estructurados, se estableceran
objetivos claros de parte de la fuerza comercial para lograr el cumplimiento de la vision a largo
plazo, esto para atender los leads generados por los diferentes medios. Con ello se pretende
alcanzar nuevos clientes que ingresan a través de redes sociales y de los diferentes eventos en
los que participa la compafiia, para poder atender las necesidades de los posibles clientes y
aplicar el plan estratégico de mejora de tiempos de entrega con el ingreso de estos nuevos
clientes.

Meétricas:

Para asegurar la efectividad de nuestras estrategias y optimizar el desempefio de nuestras
actividades clave, es fundamental establecer métricas cuantificables que permitan monitorear y
evaluar el éxito de cada accion. En esta seccion, se definen los indicadores clave de desempeno
(KPIs) que permitiran medir el progreso y el impacto de los objetivos estratégicos de Pucava SAS
en areas como el posicionamiento digital, la participacion en congresos empresariales, y la
efectividad de la fuerza de ventas.

Estas métricas son esenciales para proporcionar una vision clara del avance hacia los
objetivos planteados, identificar areas de oportunidad y tomar decisiones informadas que impulsen
la mejora continua. Al implementar KPIs especificos, se garantiza un enfoque proactivo en el
monitoreo de resultados, promoviendo ajustes en tiempo real para maximizar el impacto de cada
accion estratégica.

1. LinkedIn y Presencia en Redes Sociales



Alcance de Publicaciones: Nimero total de personas que han visto las publicaciones. Esto
mide la visibilidad y efectividad del contenido. Actualmente, las publicaciones en LinkedIn
tienen un alcance promedio de 5,000 visualizaciones mensuales. Con las estrategias de
optimizacion de contenido planificadas, se espera que este alcance aumente
progresivamente en los proximos meses. Para el primer mes, el alcance se incrementara
ligeramente a 5,500 visualizaciones. En el segundo mes, al introducir publicaciones mas
atractivas y orientadas a las necesidades de la audiencia, este numero crecera a 6,000.
Finalmente, al tercer mes, se espera alcanzar las 6,250 visualizaciones mensuales,
marcando un aumento total del 25%.

Tasa de Conversion de LinkedIn: Porcentaje de seguidores o visitantes que se convierten
en clientes potenciales o contactos comerciales. Es Util para evaluar si la estrategia en redes
estd impulsando interacciones de calidad. La tasa de conversion, que actualmente se
encuentra en un 5%, también mostrara una mejora significativa. Se proyecta que alcance
un 6% en el primer mes, impulsada por un contenido que fomente la interaccion directa con
los clientes potenciales. En el segundo mes, al reforzar las camparias con call-to-actions
claros, este porcentaje subird al 8%. Al tercer mes, con la estrategia completamente
desplegada, se espera que la conversion alcance el 10%, duplicando la efectividad inicial.
Sentimiento de Marca en Redes: Analisis de comentarios y reacciones para identificar si
las interacciones son positivas, negativas o neutras, lo que ayuda a ajustar el tono y
contenido de las publicaciones. El sentimiento de marca, que actualmente es positivo en el
75% de las interacciones, reflejard una mejora gradual gracias a la atencion al tono y
contenido de las publicaciones. Durante el primer mes, se proyecta un aumento al 78%.
Para el segundo mes, alcanzara el 82%, y al final del tercer mes, un 85% de las interacciones
reflejardn comentarios y reacciones positivas.

2. Participacion en Congresos y Eventos

Costo por Lead Generado en Congresos: Calcula el costo de cada contacto cualificado
en relacion con la inversion total en el evento, ayudando a evaluar la rentabilidad de la
participacion. El costo por lead generado en congresos actualmente se encuentra en $100
USD, lo que representa un area clave de mejora. A medida que la empresa seleccione
eventos mas relevantes y optimice la presencia en ellos, se espera reducir este costo a $95
USD en el primer evento. En el segundo evento, esta cifra descenderd a $90 USD, y para
el tercer evento, se proyecta alcanzar un costo de $85 USD por lead, logrando una reduccion
del 15%.

Conversiones Post-Congreso: Numero de leads generados en eventos que, en un plazo
determinado, se convierten en clientes o cierran acuerdos comerciales. Esto refleja el
impacto directo de la participacion en eventos. En términos de conversiones post-evento,
actualmente el 20% de los leads generados en congresos se convierten en clientes. Al
implementar un mejor seguimiento y comunicacion post-evento, esta cifra subira al 25%
tras el primer evento. Con ajustes adicionales en el enfoque, la conversion llegara al 28%



en el segundo evento, y alcanzara el 30% en el tercero, reflejando un impacto positivo y
directo de las mejoras en esta area.

3. Efectividad de la Fuerza de Ventas

Tasa de Retencion de Clientes: Mide qué porcentaje de clientes continta comprando de
forma regular. Esto ayuda a evaluar la fidelizacion y satisfaccion. La retencion de clientes,
que actualmente esta en un 80%, mostrard un avance constante tras la implementacion de
estrategias personalizadas. Durante el primer trimestre, se espera un aumento al 83%,
seguido de un 86% en el segundo trimestre, hasta alcanzar un 90% para el tercer trimestre,
consolidando una base de clientes més leal y comprometida.

Tiempo Promedio de Cierre de Ventas: El tiempo que toma en promedio cerrar una venta
desde el primer contacto. Una reduccidn en este tiempo puede indicar mejoras en la
eficiencia de ventas. El tiempo promedio de cierre de ventas, que actualmente es de 15 dias,
se reducird gradualmente a medida que los vendedores sean capacitados y cuenten con
herramientas tecnoldgicas adecuadas. En el primer mes, este tiempo se reducira a 14 dias.
Para el segundo mes, disminuira aun mas a 13 dias, y al final del tercer mes, se proyecta
que los cierres de ventas tomen solo 12 dias, representando una mejora del 20%.

Tasa de Exito de Cotizaciones: Proporcion de cotizaciones enviadas que se convierten en
ventas, lo cual puede ayudar a identificar el nivel de alineacién entre las ofertas y las
necesidades del cliente. La tasa de éxito en cotizaciones, actualmente del 65%, se vera
fortalecida con ofertas mejor alineadas con las necesidades de los clientes. Al primer mes,
la tasa aumentara al 68%, al segundo mes alcanzara el 72%, y al tercer mes, se situaréa en el
75%, mostrando una notable eficiencia en el proceso comercial.

4. Satisfaccion del Cliente

Net Promoter Score (NPS): Pregunta a los clientes qué probabilidad tienen de recomendar
la empresa. Es un indicador de satisfaccion y lealtad. EI Net Promoter Score (NPS), que
actualmente promedia 7.5/10, experimentara una mejora sostenida a lo largo del afio.
Durante el primer trimestre, las mejoras en tiempos de entrega y precision incrementaran
este puntaje a 8.0. En el segundo trimestre, el NPS subira a 8.3, y al cierre del tercer
trimestre, se espera que alcance 8.5, consolidando una imagen de calidad y confianza en el
mercado.

Tiempo de Respuesta al Cliente: Mide cuanto tiempo se tarda en responder a consultas o
problemas, ideal para evaluar la eficacia en servicio al cliente. En cuanto al tiempo
promedio de respuesta al cliente, actualmente de 6 horas, se reducira de forma significativa
con la implementacion de sistemas de respuesta automatica. Durante el primer mes, este
tiempo se acortara a 5.5 horas. Para el segundo mes, disminuira a 5 horas, y al tercer mes,
se lograra un promedio de 4 horas, ofreciendo un servicio mas agil y eficiente.



5. Eficiencia Operativa y Logistica

o Costo Operativo por Pedido: Evalla el costo promedio de alistamiento y despacho de
cada pedido. Con una estrategia de mejora, estos costos deberian disminuir. El tiempo
promedio de Picking, actualmente de 10 minutos por pedido, se reducira drasticamente
gracias a la reorganizacion del almacén y la integracion de 1A. En el primer mes, este tiempo
bajard a 8 minutos. En el segundo mes, se reducira ain mas a 6 minutos, y al tercer mes,
alcanzara 4 minutos, demostrando un notable impacto de las mejoras implementadas.

o Porcentaje de Errores en Picking y Packing: Numero de pedidos enviados con errores
en el Picking o Packing, en comparacion con el total de pedidos. Un descenso en esta
métrica indica una mejora en la precision y eficiencia. El porcentaje de errores en Picking
y Packing, que actualmente esta en el 5%, también se vera reducido. Al primer mes, se
espera disminuir los errores al 4%. Para el segundo mes, esta cifra descendera al 3%, y al
tercer mes, se situara en un 2%, reflejando una mayor precision y control en el proceso.

e Tiempo de Entrega Promedio: Mide el tiempo total desde el pedido hasta la entrega, ideal
para comparar antes y después de la implementacion de IA en procesos logisticos.

Por ultimo, el costo operativo por pedido, que actualmente es de $1 USD, se optimizara en
el tiempo. Durante el primer mes, este costo se reducird a $0.8 USD. En el segundo mes,
bajara a $0.6 USD, y al tercer mes, se estabilizara en $0.5 USD.

Problematica:

En Pucava SAS al tener tantas lineas de negocio y tanta mercancia en el centro de
distribucion, los procesos de alistamiento (Picking, Packing y reabastecimiento) para entrega al
cliente final, se hacen demorados debido a todos los procesos que se deben surtir para generar los
despachos de la mercancia. Pucava SAS debe implementar nuevas tecnologias para mejorar los
tiempos de alistamiento y entrega. Con la tecnologia actual dicho tiempo es de cuatro dias habiles.
Con la implementacion de la Inteligencia Artificial para el proceso esperamos reducir los tiempos
de Picking, Packing, entrega y reabastecimiento a la mitad, es decir 2 dias habiles, agilizando
asi los tiempos y mejorando los tiempos que manejan las empresas de la competencia, los cuales
estan en 3 dias habiles.

Analisis del proceso-problematizar, describir y elaborar un diagnostico

- Andlisis del proceso: Dentro de la empresa existe ya un proceso para efectos del
alistamiento de los pedidos y posterior despacho al cliente. Este proceso incluye los
siguientes pasos:

1. En primera medida se recibe el pedido del cliente por lo diferentes medios
autorizados (correo electronico, portal web).

2. El area comercial se encarga de cargar el pedido en el ERP (software de gestion de
la empresa) mediante el cual las diferentes areas que inciden en la operacion reciben



la notificacion para proceder con su proceso correspondiente. Las areas que inciden
en esta operacion son: area de compras, area de planeacion, area de alistamiento,
area de transportes. Cada una de estas areas de la empresa influyen en el flujo del
proceso para el alistamiento y entrega del pedido, ya que por cada una de estas areas
deben pasar los pedidos de manera transversal para lograr el despacho y entrega al
cliente final.

3. Una vez el pedido esta cargado en el ERP, el area de compras recibe la notificacion
de la mercancia solicitada y proceden a verificar en sistema si el inventario esta
completo o si presenta faltantes, este proceso se realiza en las horas de la mafiana y
si el pedido tiene algiin pendiente se generan las 6rdenes de compra en horas de la
tarde para que la mercancia sea traida a nuestro CEDI de parte de nuestros
proveedores. Con esto tenemos el primer dia ya transcurrido del pedido.

4. El siguiente paso del proceso estd en cabeza del area de planeacion en donde se
verifica que una vez este completa la mercancia del pedido, se ordena el alistamiento
de la misma y se transfiere el proceso al area de alistamiento (Picking y Packing).
En este paso transcurre el segundo dia del proceso.

5. En el paso que atafie al area de alistamiento se desarrolla el proceso de Picking
donde se seleccionan y se recogen los productos para completar el pedido, esto se
lleva a una mesa de trabajo donde con una lista de chequeo se confirma la mercancia
y se pasa al proceso de Packing en donde se empaca la mercancia del pedido en las
cajas correspondientes, en las cuales se incluye un rotulo que indica el numero de
remision con el cual se conoce el contenido de la caja. En este paso, los auxiliares
logisticos deben hacer recorridos largos en el Centro de Distribucion, ya que la
mercancia del pedido puede estar ubicada en diferentes posiciones y en diferentes
estibas que pueden estar separadas dependiendo de su ubicacioén y puede ser en una
distancia de hasta 200 metros en algunos casos, es de aclarar que la bodega tiene un
espacio de almacenamiento de 4.000 m2 en el cual se encuentra bastante mercancia
y el traslado y recorrido dentro de la misma se hace extenso en tiempos debido a las
distancias que se recorren para el proceso de Picking para llevar al Packing. Este
paso se lleva a cabo también en el segundo dia del proceso.

6. En el siguiente paso del proceso, se realiza la entrega de la mercancia a la que ya se
le realizo Packing y es recibida por el area de transportes, en este paso el area de
transportes se encarga de entregar la mercancia a la transportadora, o a los vehiculos
de ruta propia los cuales se encargan de hacer la entrega al cliente final. Este paso
se lleva a cabo el tercer dia en donde la entrega se hace al cliente el mismo dia si es
en la ciudad de Bogota, y si es fuera de Bogota se tienen en cuenta los tiempos de
entrega de la transportadora.

Conocido el proceso por el que pasan los pedidos para ser entregados al cliente final,
encontramos que el tiempo de entrega para un pedido en la ciudad de Bogoté tarda minimo
3 dias si la mercancia esta completa, o puede aumentar si la mercancia no estd completa y
se debe comprar a los diferentes proveedores. Con esto encontramos una problemadtica en



este proceso ya que los competidores del mismo mercado logran efectuar entregas en dos
dias o hasta en un dia dependiendo de la cantidad de mercancia. En este proceso tenemos
una oportunidad de mejora considerablemente grande, ya que, al reducir los tiempos de
entrega al cliente final, se lograran entregar una mayor cantidad de pedidos en todos los
clientes aumentando asi los niveles de facturacion de toda la empresa.

Diagrama de flujo del proceso:

Delay 24 horas

Planeamiento de solucion.

Ya identificado el problema, el objetivo es mejorar el proceso en el que éste estd. Dicha
mejora la haremos a través de transformacion digital, en este caso Inteligencia Artificial . El
objetivo es dar un avance a los tiempos muertos, es decir disminuir los tiempos de recorrido del
auxiliar logistico de la empresa en el Picking de la mercancia que es la etapa donde se prepara la
mercancia o pedidos de nuestros clientes. También disminuir la cantidad de tiempos en las entregas
de los pedidos y ser mas eficientes. Packing es la etapa donde se hace el embalaje de la mercancia,
y el reabastecimiento es la etapa donde se abastece de mercancia la bodega de la empresa, de
manera que siempre haya inventario, la Inteligencia Artificial nos ayudara a ser mas eficientes y
tener mejores tiempos de entrega de la mercancia a nuestros clientes.

Nuestra segunda solucion es utilizar la Inteligencia Artificial cargando la data de un afio
anterior, donde sepamos como opera la empresa con la cantidad de pedidos solicitados por nuestros
clientes, teniendo en cuenta que el 90% de los pedidos son similares. Con la Inteligencia Artificial
podemos organizar la bodega y ubicar de la mercancia para que queden mas al alcance de los
funcionarios de bodega de tal forma que los recorridos sean mas cortos y los procesos mas rapidos.

Para la realizacion de estas soluciones debemos tener a nuestra disposicion un creador de
software y experto en sistemas para ayudarnos en el proceso de organizacion con la TA.



Redaccion del plan de mejora

El presente plan de mejora tiene como objetivo optimizar la gestion de inventarios y
procesos logisticos en Pucava SAS mediante la integracion de Inteligencia Artificial (IA). La falta
de métricas de rendimiento actuales y la necesidad de automatizar y perfeccionar tareas criticas,
como el Picking y la organizacion de almacén, resaltan la importancia de implementar soluciones
avanzadas que permitan mejorar la eficiencia operativa, reducir tiempos de ejecucion y minimizar
errores. Para lograr esto, el plan establece un enfoque estructurado que abarca desde el analisis
inicial de datos hasta la capacitacion del personal y el monitoreo de métricas clave.

Este proceso no solo busca incrementar la precision y rapidez en la operacion diaria, sino
también adaptarse a los cambios en la demanda y necesidades del mercado, generando asi una base
solida para el crecimiento sostenible de la empresa en el futuro.

Para llevar a cabo este proyecto se requiere de un ingeniero desarrollador de software.
Basados en esta necesidad se establece un presupuesto oficial de $9.500.000 mensuales y
constantes durante la fase de ejecucion del proyecto, y una vez culminado el mismo, se mantiene
el recurso para desarrollos y casos de servicio que se deban atender para esta operacion.

Ejecucion
Fase 1: Preparacion y Analisis de Datos
Recopilacion de Datos:

- Recolectar y analizar datos historicos de inventario, patrones de pedidos, tiempos de
Picking actuales, y ubicaciones de productos en el almacén.

- Revision de KPIs actuales para establecer la linea base que permitira evaluar mejoras tras
la implementacion de 1A.

Definicion de Requisitos Técnicos:

- Identificar las especificaciones técnicas para el software de IA y dispositivos de hardware
necesarios (como terminales moéviles y escaneres).

- Coordinar con proveedores y el equipo de TI para asegurar compatibilidad e integridad de
sistemas.

Seleccion del Proveedor de IA:

- Investigar y contratar un proveedor o desarrollar una solucion interna si es viable.
- Revisar demos o estudios de casos similares para garantizar que el proveedor seleccionado
pueda cumplir con los objetivos de Pucava SAS .

Fase 2: Desarrollo y Configuracion del Sistema de TA



Configuracion del Algoritmo de Picking y Almacenamiento:

- Configurar la IA para analizar el mapa del almacén, identificar rutas optimizadas para el
Picking y determinar la ubicacion dptima de productos de alta rotacion.

- Definir parametros para ajustar dinamicamente el algoritmo segun las fluctuaciones de la
demanda de productos.

Integracion con el Sistema ERP:

- Integrar el software de IA con el ERP existente para asegurar el flujo de datos en tiempo
real sobre inventario y pedidos.

- Configurar notificaciones y reportes automaticos en el sistema ERP para facilitar el
monitoreo del rendimiento del almacén.

Pruebas Iniciales en Ambiente Controlado:

- Realizar pruebas piloto en una seccidn especifica del almacén para asegurar que el sistema
de IA funcione correctamente.
- Ajustar configuraciones segun el rendimiento observado en las pruebas.

Fase 3: Capacitacion del Personal y Gestion del Cambio
Formacion Técnica del Personal:

- Capacitar a los empleados en el uso del software y hardware nuevos, con un enfoque en las
funcionalidades de la IA, el manejo de dispositivos, y la interpretacion de rutas generadas.
- Realizar sesiones practicas con ejercicios de recoleccion guiados por la IA.

Talleres de Adaptacion y Concientizacion:

- Crear talleres que expliquen la importancia y el impacto positivo de la tecnologia en sus
labores diarias.

- Motivar al personal mostrando casos de éxito o simulaciones que destaquen los beneficios
de la IA en términos de eficiencia y reduccion de esfuerzo.

Fase 4: Ejecucion Completa del Sistema de 1A
Implementacion en Todo el Almacén:

- Extender la implementacion del sistema de 1A a todas las areas del almacén.
- Monitorear de cerca el proceso durante las primeras semanas, resolviendo cualquier
inconveniente que surja.

Ajuste Continuo del Algoritmo:



- Programar revisiones periddicas del algoritmo segun el volumen de pedidos, demanda de
productos y analisis de datos de rendimiento.

- Asegurar que los productos de alta rotacién se mantengan en ubicaciones de facil acceso, y
ajustar segun las tendencias de ventas.

Fase 5: Evaluacion y Ajuste del Plan de Mejora
Monitoreo de KPIs y Analisis de Resultados:

- Realizar evaluaciones semanales durante el primer trimestre para revisar KPIs clave como
tiempo de Picking, reduccion de errores y precision en los pedidos.

- Comparar resultados con la linea base establecida antes de la implementacion para medir
la efectividad de la IA.

Revision de Satisfaccion del Personal y Clientes:

- Evaluar la satisfaccion del personal mediante encuestas internas sobre la facilidad de uso y
beneficios percibidos con la nueva tecnologia.

- Recabar retroalimentacion de los clientes sobre la precision y tiempos de entrega para medir
la mejora en el servicio.

Ajuste del Plan y Escalabilidad:

- Modificar y ajustar el sistema de IA en base a la retroalimentacion obtenida y los resultados
de KPlIs.

- Evaluar la posibilidad de escalar esta tecnologia a otros centros de distribucion o incluir
funcionalidades adicionales, como la prediccion de demandas en funcion de temporadas.

Cronograma de Ejecucion Resumido

Mes 1: Recopilacion de datos, definicion de requisitos y seleccion del proveedor de TA.
Mes 2: Desarrollo e integracion del sistema de [A; pruebas iniciales.

Mes 3: Capacitacion del personal y talleres de gestion del cambio.

Mes 4: Implementacion completa en el almacén y ajustes iniciales.

Meses 5-6: Monitoreo y ajuste continuo, evaluaciones de KPIs, y analisis de escalabilidad.
Seguimiento y control del plan de mejora

Es crucial fundamentar una sélida estructura de seguimiento y control, para asi poder
garantizar que las mejoras a tratar, en este caso el uso de Inteligencia Artificial en los procesos de
Picking y la organizacion de la bodega, estén generando los resultados esperados. Este seguimiento
permite medir el impacto real de los métodos utilizados, comparando el rendimiento de antes y



después de la implementacion. Al establecer indicadores clave de desempeiio (KPIs) y realizar
monitoreos periddicos, la empresa puede detectar desviaciones, oportunidades de mejora y
garantizar que los objetivos iniciales se cumplan de manera sostenida.

El seguimiento adecuado no solo ayuda a mantener la eficiencia operativa, sino que también
brinda informacion clave para ajustes continuos, permitiendo que los sistemas de IA se adapten
dindmicamente a las necesidades del negocio, maximizando su impacto a largo plazo.

Fase de seguimiento

En la fase de seguimiento, se definen y monitorean (KPIs) que permiten medir el impacto en areas
criticas.

a) Definicion de Indicadores de Desempefio (KPIs):

Picking:

- Tiempo promedio por Picking antes y después de la implementacion de IA.

- Reduccidn en el nimero de errores o repeticiones en el Picking.

Alistamiento de Pedidos:

- Tiempos de alistamiento antes y después de la optimizacion con IA.

- Comparacion de rotacion de inventarios de productos reorganizados versus antes de la mejora.

El seguimiento incluye el monitoreo periddico de estos indicadores, utilizando herramientas
digitales que faciliten la visualizacion de resultados en tiempo real. Ademas, la fase de seguimiento
debe ser flexible, permitiendo ajustar los procesos segiin los datos recolectados para asegurar una
mejora continua. Con un control constantes, es posible no solo alcanzar objetivos planteados, sino
también identificar nuevas oportunidades de optimizacion a medida que las operaciones
evolucionan y la Inteligencia Artificial ajusta sus algoritmos a las necesidades del negocio.

b) Monitoreo periodico:

- Establecer revisiones semanales o mensuales en las que se analicen los KPIs definidos. Esto
permite ajustar los procesos si los resultados no son los esperados.

- Monitorea también el uso de las tecnologias por parte del personal y detecta posibles areas de
mejora en la capacitacion.

c¢) Herramientas de seguimiento:

- Implementacion de un dashboard digital en donde se consolide toda la informacién relevante,
permitiendo tener una vision clara de la eficiencia del Picking y la organizacion de la bodega.

Fase de Control

a) Evaluacion continua:



- Tras la implementacion, es crucial continuar monitoreando y optimizando los procesos mediante
ajustes basados en los datos recopilados.

- Realiza auditorias logisticas cada trimestre para asegurar que las mejoras se mantengan y se
ajusten a las necesidades cambiantes de la empresa.

b) Revision de la satisfaccion del cliente:

- Ademas de los indicadores operativos, mide la satisfaccion del cliente en cuanto a tiempos de
entrega, precision en los pedidos y capacidad de respuesta ante incrementos de demanda.

¢) Anélisis de Retorno de Inversion (ROI):

- Evalua el ROI de la implementacion de 1A, considerando la reduccion de costos operativos, el
aumento en la velocidad de entrega y la mejora en la satisfaccion del cliente.

7. Comunicacion del plan

El plan de mejora se divulgara a toda la empresa través de correo electronico por medio de
una presentacion en Power Point, y a su vez se desarrollaran charlas con todas las areas para aclarar
dudas o recibir observaciones.

Conclusiones

Eficiencia mejorada, reduccioén de costos, tiempos de entrega competitivos y mayor satisfaccion
del cliente. Se lograra reducir el tiempo de alistamiento de pedidos a la mitad, logrando de esta
manera duplicar la cantidad de pedidos, y obteniendo entregas a los clientes en la mitad del tiempo
actual.

Posibilidad de escalar el sistema de IA a otros centros y aplicar a nuevas lineas de negocio.



