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Resumen

En la dinamica del mundo corporativo actual, las empresas se enfrentan al
constante desafio de optimizar sus procesos internos mediante la automatizacion para

mejorar la eficiencia, la productividad y la satisfaccion del cliente.

En la empresa para la cual se desarrolla este proyecto este tipo de gestién se ha
realizado de forma manual, lo que implica un alto consumo de tiempo y recursos,
ademas de generar un riesgo de errores y retrasos. Por ello, surge la necesidad de
implementar una solucion tecnolégica que permita automatizar y optimizar este proceso
aprovechando la infraestructura existente en la Compaiiia. En este sentido, el presente
proyecto propone el desarrollo de una solucion mediante software de bajo codigo para
la gestion de solicitudes del area comercial al area técnica de la Fabrica de Aceros.
Con esta herramienta se busca centralizar la recepcion y el seguimiento de las
solicitudes, asignarlas a los responsables correspondientes, facilitar la comunicacion
entre las areas involucradas y generar reportes estadisticos para la toma de

decisiones.

La implementacion de esta solucion se basara en la utilizacion de una
plataforma de software que actualmente hace parte de la infraestructura de Tl de la
Fabrica de Aceros en el modelo SaaS de bajo codigo, la cual permitira un desarrollo

rapido y flexible, adaptandose a las necesidades especificas de la Compafia.



En definitiva, la implementacion de una solucion mediante software de bajo
codigo para la gestion de solicitudes del area comercial al &rea técnica de la Compafiia
se traduce en una oportunidad para optimizar este proceso clave, mejorar la eficiencia

operativa y contribuir a la satisfaccion del cliente.

Palabras claves:

Automatizacion, eficiencia, productividad, software de bajo codigo.



Summary

In today's dynamic corporate environment, companies face the constant challenge of
optimizing their internal processes through automation to enhance efficiency,

productivity, and customer satisfaction.

In the company for which this project is developed, this type of management has been
performed manually, which entails a high consumption of time and resources, and
generates a risk of errors and delays. Therefore, there is a need to implement a
technological solution that allows automating and optimizing this process by leveraging

the existing infrastructure in the Company.

In this context, this project proposes the development of a low-code software solution
for managing requests from the commercial area to the technical area of the Steel
Factory. This tool aims to centralize the reception and tracking of requests, assign them
to the appropriate personnel, facilitate communication between the involved areas, and

generate statistical reports for decision-making.

The implementation of this solution will be based on the use of a software platform that
is currently part of the IT infrastructure of the Steel Factory in the low-code SaaS model,
which will allow for rapid and flexible development, adapting to the specific needs of the
Company. Ultimately, the implementation of a low-code software solution for managing

requests from the commercial area to the technical area of the Company translates into



an opportunity to optimize this key process, improve operational efficiency, and

contribute to customer satisfaction.

Keywords:

Automation, efficiency, productivity, low-code software.



Objetivo General

Desarrollar una solucion mediante software de bajo cédigo para la gestion de
solicitudes del area comercial al area técnica de la fabrica de aceros, con el fin de
optimizar el proceso, mejorar la eficiencia operativa y contribuir a la satisfaccion del

cliente.

Objetivos Especificos

Automatizar la recepcion y el seguimiento de las solicitudes permitiendo
centralizar la recepcion de las solicitudes al area técnica, asignarlas a los responsables

correspondientes y realizar un seguimiento automatizado del estado de cada solicitud.

Facilitar la comunicacion entre areas proporcionando un canal de comunicacién
fluido entre el area técnica y el area comercial, permitiendo el intercambio de

informacion, la consulta de dudas y la resolucion conjunta de incidencias.

Generar reportes estadisticos sobre el volumen de solicitudes, el tiempo de
respuesta, la distribucién por tipo de solicitud y otros indicadores clave de rendimiento,

los cuales seran utilizados para la toma de decisiones y la mejora continua del proceso.

Desarrollar la soluciéon mediante software de bajo codigo incluido en la
infraestructura actual de la fabrica de aceros, lo que permitira un desarrollo rapido,

flexible y adaptable a las necesidades especificas de la Compaiiia.



Planteamiento del problema o necesidad

La fabrica de aceros es una empresa lider en la fabricacion de paneles
termoacusticos, los cuales son usados para la construccion para cubiertas y fachadas.
Uno de los canales de venta en nuestro modelo de negocio es la venta directa de
proyectos, por lo cual, toda cotizacion de proyecto es atendido por el departamento
comercial quien recibe toda la informacion necesaria para entregar la cotizacion al
cliente; sin embargo, para que el area comercial pueda cotizar requiere que el equipo

técnico confirme la cantidad de paneles que debe utilizar en la cubierta o la fachada.

Es en este punto donde se comienza a identificar la oportunidad de mejora ya
gue al no existir una solucion tecnoldgica que permita facilitar la comunicacién de los
departamentos comercial y técnico, se presentan entre otros: vacios de informacion
retrasando los tiempos de entrega a los clientes, responsabilizando de manera directa
al departamento técnico por su falta de agilidad para la entrega de los insumos

necesarios para la cotizacion al cliente final.

Lo anterior ha sido demostrado mediante los indicadores del area técnica: uno
de los méas importantes es el tiempo de entrega de los despieces de cotizacion y de
produccién que se entregan al area comercial. Frente a esto hemos decidido disefiar
una solucion tecnolégica aprovechando la infraestructura de Tl de la Compafiia para
desarrollar una app con software de bajo codigo que permita la gestion de solicitudes

del area comercial al area técnica.



Propuesta de valor.

La Fabrica de Aceros busca optimizar sus procesos internos para mejorar la
eficiencia, la productividad y la satisfaccion del cliente. La gestion de solicitudes del
area comercial al area técnica se convierte en un punto crucial para asegurar una

comunicacion fluida y una resolucion oportuna de las incidencias.

La propuesta de valor radica en el desarrollo de una solucion mediante software
de bajo cddigo aprovechando la infraestructura de la Compafiia, esta solucion permite
la optimizacion del proceso de gestidon de solicitudes del area comercial al rea técnica.
Igualmente automatiza el flujo de trabajo, centraliza la informacion y mejora la
comunicacion entre areas, reduciendo el tiempo de respuesta, los costos operativos y

los errores.

La solucion también contribuye a la mejora de la eficiencia operativa. La
automatizacion y la centralizacién de la informacion liberan tiempo al personal para
actividades de mayor valor agregado, aumentan la productividad y disminuyen los

retrasos en la resolucion de incidencias.

Un aspecto fundamental de la propuesta de valor es la mejora de la satisfaccion
del cliente. La reduccion del tiempo de espera, la mayor comunicacion y la atencion
personalizada se traducen en una experiencia positiva para los clientes, fortaleciendo la

imagen de la Compaiiia.



En definitiva, la implementacion de esta solucion de software de bajo cédigo
aprovechando la infraestructura de Tl con la cual cuenta la Compafiia en la modalidad
SaasS, para la gestion de solicitudes del area comercial al &rea técnica, representa una
inversion estratégica que genera retornos tangibles en términos de eficiencia,
productividad y satisfaccion del cliente, posicionando a la Compafia como una

organizacion moderna y comprometida con la mejora continua de sus procesos.



Definicion del publico o segmento objetivo al que se dirige la solucién.

Perfil: Ingeniero civil, ingeniero industrial, arquitecto o técnico.
Actividades:
e Disefo de despieces de cotizacion
e Disefo de despieces de produccion.
e Asesoria técnica de producto.
e Supervision de obra.
Edad: No importa el rango de edad, solo requiere la capacidad de digitar en un
sistema de informacion.
Estrato socioecondmico: medio o alto.
Ubicacion: Urbana.
Estilo de vida: ocupado, profesional.
Necesidad: Mejorar la eficiencia, eficacia y ahorro de tiempo y dinero en la
gestion del area comercial y el area técnica.
Factor clave de compra: Debe ser una solucion desarrollada con software de
bajo cédigo aprovechando la infraestructura de Tl de la Compafiia, responsive, que

permita la gestion de solicitudes del &rea comercial al &rea técnica.

10



11

Identificacion de la competencia principal y los factores diferenciadores de

tu producto/servicio.

Para cumplir con el objetivo del desarrollo inhouse se aprovechara la
infraestructura con la que cuenta la Comparfiia mediante el modelo de suscripcion, la
cual incluye el acceso a aplicaciones para desarrollo de bajo cédigo de Google
Workspace de nombre AppSheet (Google, 2021). Microsoft cuenta con una plataforma
de software de bajo cédigo llamada Power Apps, la cual cuenta con caracteristicas muy
similares a AppSheet (Microsoft, 2021). Sin embargo, todas las aplicaciones alternas al
ERP, existentes en la Fabrica de Aceros estan desarrollados en la solucion AppSheet

(Gartner, 2022).
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Presentacion del modelo de generacion de ingresos.

El modelo de negocio del desarrollo de una solucion tecnolégica para la gestion

de solicitudes del area comercial al area técnica mediante software de bajo cédigo

asegura la viabilidad econdmica y la efectividad operativa.

Mercado:

o Area Técnica:

o Dedicado al
despiece de
planosy
supervision
de obras.

o Corto tiempo
para filtrar
solicitudes

o Brinda
asesoria del
producto para
clientes
directos y
distribuidores.

e Area
comercial:

o Dedicadaa la
generacion
de nuevos
clientes.

o Atencién
post-venta.

Tecnologia:

e Solucion No-
Code.

o Plataforma
Cloud.

Propuesta de

Idea:

valor:

o Permitira
reducir el
tiempo de
respuesta
del area
técnica.

e Permitira
reducir el
tiempo de
las
cotizaciones
alos
clientes.

e Reducira el
riesgo de
errores en
los
entregables.

Desarrollo de
una solucion
con
infraestructura
corporativa
No-Code para
la gestion de
solicitudes al
area técnica
de la
Compaiiia.

Actividades:

o Definicién de
equipo de
trabajo.

e Anadlisis de
requerimientos.

o Disefio de
base de datos
y solucion.

e Testdela
solucion.

Recursos:

e Equipo de
trabajo.

o Infraestructura
Cloud y
plataforma
No-Code.

Socios:

o Jefatura
técnica.

e Direccion
comercial.
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o Bots para
notificaciones.

e Solucion cloud
de analitica.

Impacto estratégico:

« Mayor eficiencia del area
comercial.

e Se podra medir los factores de
éxito o de fracaso.

e Yano se tienen retrasos.

Costos:

El costo esta estimado por la
plataforma No-Code Cloud
AppSheet es USD 13.5 por usuario
al mes. 30 usuarios al afio USD
4.860

El costo puede ser menor
entendiendo que las licencias
pagadas pueden ser utilizadas para
el desarrollo de mas soluciones
para las mismas areas.

En cuanto a la inversion, se requiere continuar con el pago mediante suscripciéon

de la plataforma de Google Workspace el cual incluye la solucion de bajo codigo

AppSheet, por otra parte, se requiere invertir en la formacion del personal quien

realizara el mantenimiento de la app desarrollada.

El modelo de negocio para la gestion de solicitudes del area comercial al area

técnica mediante software de bajo codigo se basa en la optimizacién de la inversion de

la compafia en infraestructura de Tl. Ademas, respecto a la relacion con el cliente

externo mejora de la eficiencia y productividad, flexibilidad y escalabilidad, ventajas

competitivas y por ende un claro retorno de la inversion.
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Muestra del producto / servicio

Para ingresar a la App se ha habilitado un acceso directo desde la intranet.

WorkPlace & )3( Workplace WorkPlace Comex ntratos  Marketing

@@‘@@@@@ ) ©
E ML E Gt P O 7resnee

7 Ar
En esta zona Solicitudes al drea
v técnica.

encontraras el

portafolio de
Luego de seleccionar la App el sistema solicita la validacion con la cuenta de
Google corporativa. Posteriormente se pueden visualizar las solicitudes registradas por
el usuario o cuyas solicitudes es responsable mediante un tablero de control segun su

estado y tipo de solicitud.

= Panel principal q ;| C
Grafico solicitudes por estado & Mis solicitudes abiertas &
Il Count Tipo de solicitud -

- Atencion reclamoes (1 >
150 Despiece Cotizacion (3 >

120 Solicitud de Al o APU de TR
atros oroductos oara..

Gt = = Ll
Mis solicitudes Mis solicitudes Grafieo solicitudes por
Panel principal

abeertas cemadas estado
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Posterior al ingreso se pueden visualizar las solicitudes abiertas o en proceso de

atencion con la opcion de filtro rapido por tipo de solicitud.

Tipe de solicitud
All
Atencion reclamos

Despiece Cotizacio

n

1

= Mis solicitudes abiertas

Solicited de Al o APU de otros productos para proyectos [

24

Panel prin

2
=]

ail

=0

Mis salicitu

des

ablertas

-—
=

Mis solicitudes
cemadas

Grafico solicitudes por

estada

Se selecciona la opcién All (Todos) la cual permite visualizar todas las

solicitudes abiertas.

& Mis solicitudes abiertas

Numero solicitud

Detenide (4

SOL-00844

s0L-00817

S0L-00692

SOL-00474

Rechazado 1

SoL-00477

Panel principal

Mombr_.

lamar_

amar,

amar...

amar,

armar.

Proyecto 5.

PLA ADE .

FAR ATO..

CoL GIO .-

FEA ESR

PUERTO A...

=

Cliente 5.

QUINTA

DCESTR

ESPACIO...

SCALA

AlA

Mis solicitudes
abiertas
—

Jefec..

Zame

Zams:

Zam:

Zami

Zar

—

Nombre te._.
P Osec:  uerve
foOsci  uerve
f Ose:  onza
I Ose:  onza

Os opez

Mizs solicitudes

cemag

as

Tipa de solicitud

Desp e Colizacion
Alenn  wreclamos
Desp :eColizacién

Desp e Cotizacion

Q C

Fech

Solicitud de Al 0 APU de otros pro 18/1:




En caso de requerir registrar una solicitud, dando un clic en el simbolo +, se

habilita un formulario para registro de la informacion requerida con sus debidas

validaciones del sistema.

€ Mis solicitudes abiertas Form

Jefe comercial *

-
-

Mombre tecnico asignado ™
-

Cliente solicitud *

Proyecto solicitud ™ -

Cancelar Guardar

Para finalizar, el usuario del rol administrador puede visualizar todas las

solicitudes, y acceder a los informes automatizados con el analisis de los indicadores.

O Informe solicitudes ArTec

Area Técnica ~ Jefe Comercial Tipo de solicitud Ubicacién proyecto Metros

INFORME DETALLADO - AREA TECNICA

1 may 2024 - 31 may 2024

Técnico asignado Sclicitudes registradas Tiempo promedic de solucién (Dias)

0 200 0
Estado / Registros

Membre Assser Taznize Cerrado Detenido  Rechazado Nuevo Total I Tiempo promedio de solucion (Diss)
Luzl 40 3 - 1 4“4 rigt

Jime
Osc: ] - - - 29
Osc: T 2 3 - 22

Riv
Osc: a 1 - - 9
Crist ] 6 L.:

[+

Cus

[+

Gonz

Total 100
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Presentacion de las hipotesis criticas.

Para la identificacion de las hipotesis criticas se utilizaron: el lienzo de modelo
de negocio de Alexander Osterwalder (Osterwalder & Pigneur, 2010) y el lienzo de la
propuesta de valor (Osterwalder et al., 2014). Posteriormente, dichas hipotesis se
separan segun su tipo por hipoétesis de deseabilidad, factibilidad y viabilidad

Hipotesis de deseabilidad:

e El equipo técnico y comercial desean una herramienta que facilite la
interaccion y colaboracion para resolver las solicitudes de los clientes.

e La empresa esta dispuesta a invertir en un software que mejore la
eficiencia y la satisfaccion del cliente.

e Los clientes valoran una respuesta rapida y eficiente a sus solicitudes, lo
gue se puede lograr mediante una mejor comunicacion entre las areas

comercial y técnica.
Hipdtesis de factibilidad:

e Existe el conocimiento técnico dentro de la empresa o se puede adquirir
externamente para desarrollar el software.

e Es técnicamente posible desarrollar una solucion que integre las
necesidades de comunicacion e intercambio de informacion entre las
areas comercial y técnica.

e El software se puede integrar con los sistemas existentes de la empresa.



(importancia) y la ausencia de las evidencias.

Hay

evidencia

Hipdtesis de viabilidad
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o El software generara un valor comercial al reducir el tiempo de resolucién

de solicitudes de clientes y aumentar su satisfaccion.

e El software tendra un costo de desarrollo y mantenimiento que sea

compatible con el presupuesto de la empresa.

Se realiza la priorizacion de las hipdtesis de acuerdo con su impacto potencial

Importancia

e Es técnicamente posible
desarrollar una solucién que
integre las necesidades de
comunicacion e intercambio de
informacion entre las areas
comercial y técnica.

e Laempresa esta dispuesta a
invertir en un software que
mejore la eficiencia y la
satisfaccion del cliente.

e Existe el conocimiento técnico
dentro de la empresa o se puede
adquirir externamente para
desarrollar el software.

El equipo técnico y
comercial desean una
herramienta que facilite la
interaccién y colaboracion
para resolver las solicitudes
de los clientes.

El software generard un
valor comercial al reducir el
tiempo de resolucién de
solicitudes de clientes y
aumentar su satisfaccion.

No hay

evidencia

e Los clientes valoran una respuesta
rapida y eficiente a sus solicitudes,
lo que se puede lograr mediante
una mejor comunicacion entre las
areas comercial y técnica.

e El software tendra un costo de
desarrollo y mantenimiento que
sea compatible con el presupuesto
de la empresa.

o El software se puede
integrar con los sistemas
existentes de la
empresa.

No es importante
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Disefio y evidencias del proceso de experimentacion.

Se toman las hipotesis criticas que no tienen evidencia para el ejercicio de

experimentacion:

El equipo técnico y comercial desean una herramienta que facilite la interaccion y
colaboracién para resolver las solicitudes de los clientes.
El software generaré un valor comercial al reducir el tiempo de resolucion de solicitudes

de clientes y aumentar su satisfaccion.

Estas hipotesis fueron probadas por agilidad mediante el método de prototipo con la

herramienta AppSheet, con la cual se incrementa su valor hasta llegar al PMV. Los resultados

de las pruebas del prototipo se resumen en lo siguiente:

Hipotesis 1: El equipo técnico y comercial desean una herramienta que facilite la

interaccion y colaboracién para resolver las solicitudes de los clientes.

Experimento:

Se desarrolla un prototipo de baja fidelidad de la herramienta de gestion de solicitudes y
presentarlo a una muestra representativa del equipo técnico y comercial para obtener su
feedback.

Prueba:

Crear un prototipo basico utilizando la herramienta AppSheet y realizar una demostracién

seguida de una sesién de feedback con los usuarios potenciales.

Medicion:

e NuUmero de participantes en la sesién de demostracion y feedback (objetivo:

minimo 4 participantes).
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« Porcentaje de participantes que encuentran util el prototipo (objetivo: 70% o

mMas).
« Numero de sugerencias de mejora recibidas (objetivo: minimo 10

sugerencias).

Criterio de Exito:

Si el 70% o mas de los participantes encuentran util el prototipo y se reciben al
menos 10 sugerencias de mejora, se confirmara la hipétesis de que el equipo

desea una nueva herramienta que facilite la interaccion y colaboracion.

Hipotesis 2: El software generara un valor comercial al reducir el tiempo de resolucion
de solicitudes de clientes y aumentar su satisfaccion.

Experimento:

Desarrollar un prototipo mediante la herramienta AppSheet para la gestion de
solicitudes y presentarlo a una muestra de usuarios del equipo técnico y comercial para
obtener su feedback sobre su potencial para reducir el tiempo de resolucion de
solicitudes y aumentar la satisfaccion del cliente.

Prueba:

Crear un prototipo basico de la app utilizando AppSheet. Realizar una
demostracion seguida de una sesion de feedback con usuarios potenciales,

enfocandose en las funcionalidades clave que apuntan a reducir el tiempo de

resolucién y aumentar la satisfaccion del cliente.
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Medicién:

« Numero de participantes: Minimo 5 participantes de los equipos técnico y
comercial.

« Porcentaje de participantes que perciben una reduccion en el tiempo de
resolucion de solicitudes: Objetivo: 70% o0 mas.

« Porcentaje de participantes que creen que el software aumentara la satisfaccion
del cliente: Objetivo: 70% o mas.

« Numero de sugerencias de mejora recibidas: Objetivo: Minimo 10 sugerencias.
Criterio de Exito:

e Siel 70% o mas de los participantes perciben que el software reducira el tiempo
de resolucion de solicitudes.

o Siel 70% o mas de los participantes creen que el software aumentara la
satisfaccion del cliente.

« Sise reciben al menos 10 sugerencias de mejora especificas sobre como

optimizar el software para lograr estos objetivos.

Luego de los experimentos basados en el desarrollo de un prototipo mediante
AppSheet, se ejecutaron pruebas y entregas de incrementos hasta llegar al
producto minimo viable (PMV). Durante la fase inicial, se cre6 un prototipo de
baja fidelidad que permitio identificar rapidamente las necesidades y expectativas
del equipo comercial y técnico. Este prototipo basico fue presentado a una
muestra representativa de usuarios, quienes proporcionaron los comentarios

sobre la funcionalidad y usabilidad de la herramienta.
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El feedbak fue recibido de manera presencial y registrado en correo electronico
posterior a cada sesion. Estas sugerencias incluyeron la adicién de nuevas
funcionalidades, mejoras en la interfaz de usuario, y la optimizacion del flujo de
trabajo para una mayor eficiencia. Basandose en este feedback, se realizaron
ajustes y se desarrollé una segunda version del prototipo, incorporando las

recomendaciones mas criticas.

La siguiente iteracion involucré una nueva ronda de pruebas con la misma
cantidad de usuarios. Los usuarios se mostraron satisfechos con la App. Ademas,
se obtuvieron nuevas sugerencias de mejora, enfocadas en la integracion de

funcionalidades avanzadas y la personalizaciéon de las notificaciones.

Se alcanz6 el PMV, una version funcional de la herramienta que integraba todas
las mejoras y funcionalidades criticas identificadas durante las iteraciones
anteriores. Esta version fue desplegada en un entorno real, permitiendo a todos
los miembros del equipo comercial y técnico utilizar la herramienta para gestionar
sus solicitudes. El feedback continuo de los usuarios finales permitié identificar
areas adicionales de mejora y asegurar que la herramienta se adaptara de
manera efectiva a las necesidades operativas de la empresa. En conclusion el
proceso iterativo de desarrollo y experimentacion con AppSheet no solo validé las
hipotesis criticas iniciales y permitié mediante un enfoque agil y centrado en el

usuario demostrar la importancia del desarrollo centrado en el usuario.



Roadmap del proyecto.

La Fabrica de Aceros cuenta con un sistema de gestion documental en el cual
se define que todo proyecto de mejora debe tener las siguientes fases:

Fase 1: Planificacion y Analisis (Mes 1)

Se establece el objetivo, el equipo de trabajo (Stake holders), la viabilidad, los
requerimientos funcionales y no funcionales.

Fase 2: Disefio del Prototipo. (Mes 2-3)

Disefio de la Arquitectura del Sistema, elaboracion de diagramas de flujo,
modelos de datos y presentacion del prototipo a los stakeholders para obtener
feedback.

Fase 3: Desarrollo e Implementacion (Mes 4-5)

Programacion de las funcionalidades definidas en el disefio, desarrollo iterativo
con pruebas continuas, pruebas funcionales y capacitacion de usuarios.

Fase 4: Despliegue Completo y Optimizacion

Implementacion de la solucion con los usuarios del &rea técnica y comercial,
aseguramiento de la continuidad operativa durante la transicién. Implementacion de

soporte técnico mediante la mesa de servicio y mejoramiento continuo.
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Aprendizaje del proceso.

Durante el desarrollo de la aplicacion de bajo codigo para la automatizacion del
proceso de gestion de solicitudes entre el area comercial y el area técnica, se
adquirieron diversos aprendizajes técnicos, operativos y estratégicos que resultaron

fundamentales para el éxito del proyecto y para el futuro desarrollo de la organizacion.

Se logré la familiarizacion con plataformas de bajo codigo, especificamente con
la herramienta AppSheet. Esta experiencia nos permitié comprender mejor sus
capacidades y limitaciones, facilitando un desarrollo iterativo y agil del proyecto. A
través del uso de AppSheet, el equipo fue capaz de adaptarse rdpidamente a los
cambios y necesidades emergentes, lo que fue crucial para la implementacion exitosa
del software. Ademas, se identificaron y superaron varios desafios técnicos y la
personalizacién de la plataforma para satisfacer necesidades especificas. Otro de los
aprendizajes técnicos adquiridos fueron el uso de marcos de referencia y metodologias

agiles para el desarrollo de software.

También se logro, el analisis del proceso de gestion de solicitudes revel6 varios
cuellos de botella e ineficiencias que fueron eliminados gracias a la automatizacién. La
centralizacion y sistematizacion del proceso resultaron en una gestion mas eficiente y
en una significativa reduccion del tiempo de respuesta. La implementacion del software
también permitido una mejor asignacion de las tareas y un seguimiento mas preciso del
estado de las solicitudes, lo que redujo los errores y los retrasos. La colaboracién entre

los equipos comercial y técnico mejord notablemente. La herramienta facilito una mayor



25

comunicacion y alineacion de objetivos entre ambos equipos, lo cual fomentd un

ambiente de trabajo méas cohesivo y productivo.

Y para terminar los aprendizajes estratégicos, la automatizacion del proceso de
gestion de solicitudes demostré tener un valor comercial considerable. La reduccion del
tiempo de respuesta y el aumento de la satisfaccion del cliente proporcionaron ventajas
competitivas significativas, contribuyendo al crecimiento comercial de la empresa. Este
proyecto resalto la importancia de invertir en tecnologia para optimizar procesos criticos
y mejorar la experiencia del cliente. Adicionalmente, el proyecto continda fomentando
una cultura de adaptacion al cambio dentro de la organizacion. La aceptacion y el uso
efectivo de nuevas tecnologias por parte del personal destacaron la importancia de la
formacién continua y la disposicion a adoptar herramientas innovadoras. Este
aprendizaje estratégico es esencial para futuros proyectos de digitalizacion y mejora

continua en la compafiia.
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Conclusiones.

El uso de plataformas de desarrollo de bajo cédigo para la automatizacion del
proceso de gestion de solicitudes entre el area comercial y el area técnica ha sido una
iniciativa clave para optimizar los procesos internos de la Fabrica de Aceros. Este
proyecto tuvo como obijetivo centralizar la recepcion y el seguimiento de las solicitudes,
asignarlas a los responsables correspondientes, facilitar la comunicacion entre las

areas involucradas y generar reportes estadisticos para la toma de decisiones.

Uno de los logros méas destacados es la mejora en la eficiencia operativa, la
reduccién del tiempo de respuesta, y la mejora en la colaboracion y comunicacién entre
los equipos comercial y técnico. La automatizacion del proceso no solo redujo los
tiempos de respuesta, sino que también minimizé los errores y mejoré la precision en la
gestion de solicitudes. La centralizacion de la informacion y la posibilidad de generar
reportes detallados han permitido una mejor toma de decisiones y una gestion mas

proactiva.

Luego de lo aprendido en este proyecto, se continuara con la utilizacién de
plataformas de bajo cddigo debido a su flexibilidad y capacidad de adaptacion rapida a
las necesidades especificas de la empresa, como también su bajo costo de
implementacion. Ademas, se sugiere extender este enfoque de automatizacion a otros
procesos dentro de la organizacion para maximizar los beneficios operativos y

estratégicos.
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Este proyecto ha sido una experiencia enriquecedora que ha contribuido
significativamente a mi desarrollo profesional. Me ha permitido aplicar en la practica los
conocimientos adquiridos en la maestria en Estrategia Digital de Negocios y ha
demostrado el potencial transformador de la automatizacion en la mejora de la

eficiencia operativa, la comunicacion interna y la satisfaccion del cliente.

Mirando hacia el futuro, planeo aplicar los conocimientos y habilidades
adquiridos en este proyecto para liderar nuevas iniciativas de transformacion digital. La
experiencia y los aprendizajes obtenidos me han preparado para enfrentar desafios
més complejos y para contribuir de manera significativa al desarrollo tecnologico y
estratégico de cualquier organizacién. La automatizacién y el uso de tecnologias de
bajo cédigo seguiran siendo areas de enfoque clave para impulsar la innovacion y la

eficiencia operativa en la Fabrica de Aceros y otras Compafiias.
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