
 

 
 

Universidad de Alcalá 
Escuela Politécnica Superior 

   
 
 
 
 
 

GRADO EN INGENIERÍA TELEMÁTICA 
 
 
 
 
 

Trabajo Fin de Grado 
 

Implementación de RPA utilizando tecnología UiPath  
en proceso de negocio de una PYME 

 
 
 
 
 
 

Autor: José Luis Doñoro Oter 
 

Tutor: Miguel Ángel López Carmona 
 
 
 
 

2022 
 

 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

UNIVERSIDAD DE ALCALÁ 
ESCUELA POLITÉCNICA SUPERIOR 

 
 

Grado en Ingeniería Telemática 
 
 

Trabajo Fin de Grado 
 
 

Implementación de RPA utilizando tecnología UiPath  
en proceso de negocio de una PYME 

 
 
 

Autor: José Luis Doñoro Oter 
Tutor: Miguel Ángel López Carmona 

 
 

 
Tribunal: 
 

Presidente:  Juan Antonio Rodrigo Yanes 
 
Vocal 1º:   José Manuel Arco Rodríguez 
 
Vocal 2º:   Miguel Ángel López Carmona 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fecha de depósito: 14 de junio de 2022 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

A mi mujer y mis hijas  
Julia, Mireia y Elia 

 
Los sueños, no son sueños, 

tarde o temprano 
son metas alcanzables. 

 
¡He aquí la prueba! 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  



 

 

 

Resumen 
 
 
Este Trabajo Fin de Grado muestra cómo sacar provecho de la tecnología y de los conocimientos 
adquiridos durante su desarrollo aplicándolos directamente en una necesidad mostrada por una 
empresa. 
 
En el mismo explicamos un proceso a seguir para identificar una oportunidad de negocio, 
elaborar y presentar una oferta e implantar una solución que terminemos monetizando mes a 
mes. 
 
En el caso de uso identificado utilizamos UiPath como herramienta para robotizar un proceso 
de elaboración y distribución de informes dentro de una compañía. 
 
Con ello se pone de manifiesto que la transformación está al alcance de cualquiera que sea capaz 
de encontrar la tecnología y el negocio.  Incluso que dicho planteamiento puede ser una forma 
de ganarse la vida como alternativa a las vías de contratación tradicionales. 
 
 
Palabras clave 
 
RPA, procesos de negocio, automatización, transformación, caso de negocio, competencias 
profesionales. 
 
 

 
 
 
 

  



 

 

  



 

 

Abstract 
 
 
This Final Degree Project shows how to take advantage of the technology and the knowledge 
acquired during its development by applying them directly to a need shown by a company. 
 
In it we explain a process to follow to identify a business opportunity, prepare and present an 
offer and implement a solution that we end up monetizing month after month. 
 
In the identified use case, we use UiPath as a tool to robotize a report preparation and 
distribution process within a company. 
 
This shows that transformation is within the reach of anyone who can find the technology and the 
business. Even that this approach can be a way of earning a living as an alternative to traditional 
recruitment routes. 
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1. Introducción 
 
Todos los días oímos hablar del impacto directo que está teniendo la tecnología en el ámbito 
empresarial.  De hecho, está en auge hablar de la transformación digital de una empresa, 
entendiendo como tal el camino que una empresa debería emprender para estar a la altura de sus 
clientes, formando parte de las necesidades de su mercado objetivo y por supuesto rentabilizando 
su actividad de negocio. 
 
El modelo de llegada está más o menos claro, pero ¿cómo se llega a él desde el punto de partida 
actual en cada una de las empresas? Como universitario y futuro ingeniero me pregunto si estaré 
a la altura de implementar tecnologías que permitan a las empresas alcanzar sus objetivos. 
 
Se pone de manifiesto, observando el ritmo al que crece la tecnología, que no se puede saber de 
todo, porque el ecosistema de tecnología es inabarcable. 
 

 
 

Ilustración 1.- Ecosistema de tecnologías ilimitado 

 
La base ya la marco Einstein cuando dijo ‘No necesito saberlo todo.  Tan sólo necesito saber 
dónde encontrar lo que me haga falta cuando lo necesite’.  Claramente hay que centrarse en 
competencias y no en contenidos.  Pero ¿Cuáles son esas competencias?  Los expertos resumen 
estas habilidades del siglo XXI con Las cuatro Cs: colaboración, creatividad, comunicación y 
pensamiento crítico. 
Si veis ninguna de estas cuatro cosas pueden hacerse con tecnología, sin embargo, la tecnología 
facilita la realización de estas cuatro Cs significativamente.  Al uso de la tecnología para llevar a 
cabo todo esto es lo que podríamos denominar competencia digital. 
En cualquier caso, centrarse únicamente en estas competencias digitales no bastaría.  En mi 
opinión hay que potenciar otro tipo de pensamientos que tradicionalmente también se encuentran 
cuestionados.  Me refiero a lo de soñar en lo que uno cree que puede ser o que puede hacer. 



 

 

 
El futuro ingeniero debe adaptarse a los nuevos métodos que las empresas están asumiendo.  Los 
empleos del futuro son una gran incógnita, pero aun así toca prepararse para poder llevar a cabo 
trabajos que hoy no existen.  El mercado laboral cambia constantemente y evoluciona.  El 
aprendizaje continuo y permanente y la adaptabilidad son las claves.  Se ha de reflexionar sobre 
la manera en la que nuestras habilidades se pueden utilizar en cualquier salida profesional que se 
escoja. 
 
La idea de este proyecto se aprovecha en la necesidad que tienen las pequeñas empresas de 
transformarse digitalmente para seguir existiendo y evolucionando. Como veíamos en la 
Ilustración 1, existen multitud de herramientas de mercado específicas que les ayudan en sus 
procesos de negocio (Portales, CRMs, ERPs,.) pero todavía muy pocos se centran en evitar la 
manualidad existente a la hora de tener que incorporar gastos, enviar facturas, validar pedidos y 
relacionarse con clientes y proveedores a través de notificaciones (y por supuesto en redes 
sociales).  Todos los anteriores registros se suelen hacer por rutina, pero adolecen continuamente 
de normalización administrativa lo que conlleva falta de seguridad e integridad en los datos con 
los riesgos que ello supone. 
 
Esa ineficiencia camuflada en la rutina es una estupenda oportunidad de negocio, y en ello nos 
vamos a centrar en adelante.  Haremos un ejercicio de inmersión en el proceso de una empresa y 
a través de un caso de uso basado en hechos reales veremos cómo transformar las formas de hacer 
por medio de la normalización y la automatización de las rutinas. 
 
Algunos, desde la empresa, nos verán como el enemigo, pues nuestro planteamiento de 
automatización puede hacer que se prescinda de puestos de trabajo.  Nos toca a todos ponernos 
las pilas y si la tecnología nos sustituye no podemos permanecer quietos, toca mejorar, convertirse 
y en definitiva reciclarse, y de esa forma aparecerán los nuevos empleos. No es una cuestión de 
desaparición, sino de cambio.  
 
El fin de la automatización no es destruir empleos, sino poner en valor los recursos humanos, 
aprovechar su talento y reorientar su ocupación hacia actividades de mayor valor añadido para las 
compañías.  No puede mantenerse en las personas la ejecución de tareas peligrosas, tediosas y 
repetitivas, a fin de cuentas, la tecnología debería hacer para las personas una vida más fácil.  
 
Lo que está claro es que la automatización de los procesos se considera imprescindible para 
cualquier empresa que pretenda seguir estando en el mercado, y significa racionalizar y optimizar 
los procesos clave de la producción con el fin de aumentar la productividad, rebajar los costos y 
reducir la probabilidad de fallos y agujeros de seguridad. 
  



 

 

2 Objetivos y campo de aplicación 
 
El objetivo de este trabajo se fundamenta en la selección de un cliente, la observación de sus 
procesos y la identificación de uno de estos procesos para implementar un caso de uso de 
automatización. 
 

2.1  Encontrar al cliente 
 
Han sido varios los negocios visitados en el último año a los que he propuesto revisar sus 
microprocesos y plantear casos de uso de automatización.   
 
No es objeto del alcance de este trabajo ahondar en las técnicas de prospección de clientes, se lo 
dejamos al marketing digital, pero veo oportuno que se enuncien y expliquen mínimamente las 
fases superadas hasta llegar a la identificación del cliente con el que conseguimos trabajar.   
 
Hay estudios que presentan hasta catorce fases previas para conseguir que un cliente cierre una 
venta.  He de decir tras estudiarlas, que dichas fases no son de aplicación para cualquier negocio 
y que pueden verse en quienes desempeñan su actividad por completo a través de internet.  Por 
ello, y con el ánimo de generalizar para cualquier tipo de negocio, se pueden considerar las 
siguientes fases: 

2.1.1 Prospección 
 
Cuando se tiene el producto/servicio a vender llega el momento de identificar los clientes 
potenciales.  Para ello, es indispensable hacer estudios de mercado, con el fin de identificar 
aquellas empresas con necesidades que podamos cubrir mediante nuestro producto/servicio, así 
como aquellas que están en condiciones económicas para comprar. 
 
Para el estudio de mercado hemos de concretar dentro del entorno empresarial (B2B) si queremos 
aplicar nuestro producto/servicio en un ámbito local, nacional o global, identificar el sector de 
actividad y el segmento económico (SOHO, PYME o Gran empresa). 
 
Teniendo en cuenta que lo que busco es aplicar robotización de procesos, para este trabajo nos 
hemos de centrar en el ámbito local (Comunidad de Madrid), elegir el sector de 
Telecomunicaciones y el segmento PYME.  Podría haber dejado abierto el sector para tener más 
posibilidades, pero dado que se trata de un trabajo fin de grado para ingeniería de Telemática y 
que hay multitud de empresas dentro de dicho sector preferí restringir para ganar foco. 
 
Existen multitud de empresas que facilitan bases de datos sectorizadas y segmentadas que ayudan 
a localizar a los clientes potenciales y a sus dueños/decisores. 
 
Una vez identificados, es momento de contactarles.  Se requiere escoger la vía de contacto, la 
tradicional telefónica, la consolidada por correo electrónico u otros medios online como captación 
por web o por redes sociales. 
 
En mi caso, utilicé la vía de LinkedIn, dónde me encargué de localizar las empresas y las personas 
que trabajan en ellas que pudieran darme audiencia con mi idea para ejecutar el trabajo fin de 
grado.  Me apoyé para las identificaciones y búsquedas en recruitin.net.  Para utilizar esta vía es 
importante seguir a las empresas por las que mostramos interés y tener actualizado el perfil 
profesional (seleccionar una foto y un fondo que acompañe a tu estrategia) para cuando el interés 
se ponga en nosotros. 



 

 

 
 
 
El alcance por LinkedIn lo realicé en tres pasos para todos los contactos identificados: 
• Primer contacto.  Contacto que busca pertenecer a la red de contactos profesionales de la 

persona seleccionada.  Para ello utilizaba el siguiente mensaje: 

Hola XXXX, 
 
las telecomunicaciones y la transformación de sus procesos, de una forma u otra, 
nos unen. Echa un ojo a mi perfil y conectemos. 
 
¡Feliz día! 

 
• Segundo contacto.  Contacto que busca involucrar a la persona en tu proyecto.   

 
Hola XXXX, 
 
Formo parte de tu red de contactos profesionales en LinkedIn desde hace unos días.  
Después de revisar tu perfil y el de tu empresa me gustaría colaborar con vosotros.  
Actualmente soy un estudiante de Grado de ingeniería que debe realizar su Trabajo 
Fin de Grado.  Tengo en mente realizar un caso práctico y real sobre automatización 
de procesos y qué mejor que aplicarlo sobre uno de los procesos de tu empresa. 
 
¿Qué te parece? ¿podríamos colaborar? 
 
Si os interesa poneros en contacto conmigo (xxxxxxx) o decidme con quién de vuestra 
empresa debería contactar. 

 
 
Muchas gracias, 
Un saludo  
Jose Luis 

 
• Tercer contacto.  Contacto que persigue concretar una cita para ahondar en la idea 

Hola de nuevo XXXXX 
 
agradezco que hayas leído mis anteriores mensajes. 
 
¿Crees que podríamos concretar una llamada o una videollamada?  Puedo ayudaros 
a identificar procesos susceptibles de automatizar y cuyo coste se pueda reducir 
trabajando en sesiones de 15’.  Basta con una entrevista focalizada con el área a 
intervenir. 
 
No perdéis nada por contactar.  Aprovechad esta oportunidad que os brindo. 
 
 
Muchas gracias, 
Un saludo  
Jose Luis 

 



 

 

Dediqué algo más de una mañana a lanzar los primeros mensajes hacía una segmentación de 87 
contactos potenciales.  Mi sorpresa vino cuando el 55% de ellos me habían aceptado en la primera 
semana.  Ya tenía 48 personas con las que empezar a compartir mi idea para realizar el proyecto. 
 
Sin embargo, no fue sencillo conseguir que tomaran la decisión de ponerse en contacto para mi 
propuesta.  Fue necesario algo más de un mes hasta que obtuve la muestra suficiente con la que 
poder conseguir un caso de uso práctico y real. 
 

 

2.1.2 Calificación  
Los leads son clientes potenciales que han mostrado interés tras tus mensajes. Una vez que ya los 
tienes identificados, deberás establecer los siguientes pasos para encontrar información sobre 
ellos y las empresas dónde trabajan antes de proceder a la primera reunión. 

Es oportuno revisar sus páginas webs corporativas y hacer las búsquedas necesarias por internet 
para conseguir toda la información posible.  No sólo sobre la empresa que se analiza, sino también 
sobre el recorrido profesional que tienen sus interlocutores. En cuanto a las empresas en las que 
trabajan, hay que conocer sus cifras de negocio y sus áreas organizativas.  Poniendo el principal 
foco en aquellos procesos que puedan darnos ejercicios que desarrollar en cuanto a 
automatizaciones.   

En este momento hay que tener disponible la propuesta de valor que ofrecemos.  Es decir, tenemos 
que dominar por completo el entorno de automatización de procesos, no sólo en su desarrollo, 
sino que debemos mostrar y compartir todos los casos de uso que hayamos identificado y las 
mejoras que hayan supuesto. 

Todo ello para comprender mejor las necesidades de tus prospectos y compartirles información 
útil y relevante en el momento adecuado. 

Es oportuno que no se cierren citas en la primera semana y así dar tiempo suficiente para preparar 
las reuniones.  Una buena práctica es la preparación de un guion que te acompañe en la primera 
reunión con preguntas que sirvan para extraer la información necesaria para preparar una 
propuesta. 

 

2.1.3 Toma de contacto y personalización  
 
Hasta ahora se ha estado en modo búsqueda y extracción y por lo tanto listo para llevar a cabo la 
primera toma de contacto operativa.  En esta primera reunión el objetivo es identificar áreas de 
mejora por lo que todas tus preguntas deben ir dirigidas hacia los procesos que la empresa sigue 
y su satisfacción sobre los mismos. 
 
Por ello, es necesario analizar toda la información de los leads que se ha logrado recolectar, con 
el objetivo de entender sus necesidades, su capacidad comercial y de decisión, así como su 
intención y motivación para involucrarse en tu proyecto.  De otro modo no se podrá personalizar 
la propuesta. 

Es fundamental adquirir los contactos directos con las personas que pueden ser relevantes para 
originar una propuesta adaptada a las necesidades de la empresa visitada.  

 



 

 

2.1.4 Presentación de propuesta 
 
Con la información recogida en el primer encuentro y con las conversaciones adicionales que se 
puedan mantener con los contactos identificados hay que elaborar una propuesta sencilla, pero 
clara en sus objetivos.  Esta debe ser presentada y preparada con la anticipación suficiente, pues 
de la forma en la que se presente así será recibida.   
 
 

2.1.5 Negociación y cierre de venta 
 

Debemos provocar que la decisión de compra sea lo más cercana al momento en el que se ha 
hecho la propuesta.  Por eso suele ser práctica habitual finalizar la propuesta con tres opciones 
sobre las que el cliente pueda elegir, así como ofrecer posibilidades y descuentos que 
comprometan al cliente a tomar una decisión rápida.  Es recomendable tener activos todos los 
mecanismos que faciliten este compromiso, como por ejemplo disponer de medios de pago 
electrónicos para hacer reservas y herramientas de firma electrónica que sellen el acuerdo. 
 
Visto todo esto, no es una tarea fácil encontrar una empresa con la que trabajar, identificar a quien 
puede ayudarte dentro de estas para poder presentar tu oferta y mucho menos que un responsable 
de negocio acepte recibirte.  Pero con la posibilidad que la pandemia ha presentado, llevar a cabo 
una videoconferencia con la tarjeta de visita de un estudiante de grado en ingeniería facilitó el 
proceso.  He de recordar en este punto mi condición de autónomo profesional que me permitiría 
facturar en el caso de llegar a un acuerdo con el cliente. 
 
En el comienzo de este trabajo tuve varias aceptaciones.  No obstante, decidí centrarme en un solo 
caso de uso, ya que el fin que buscaba no es el de la aplicación de tecnología sino el provecho que 
podemos sacar de la misma. 

 
 

2.2 Cliente seleccionado 
 
El cliente con el que trabajaremos es una empresa que solicita expresamente confidencialidad con 
su marca.  Por ello, eliminaremos en esta redacción cualquier alusión a la misma, sustituyendo en 
las imágenes y entregables el logo de esta empresa por el nombre y logo de la Universidad de 
Alcalá. 
 
No tiene muchos empleados, pero sí un volumen alto de facturación y por ello es considerada 
mediana empresa.  Prácticamente no tiene estructura y externaliza la mayoría de sus procesos. 
Comercializa con el catálogo de productos de los principales operadores de telecomunicaciones 
en España.  Podríamos decir que es un revendedor de soluciones en el sector de las 
telecomunicaciones. 
 
Aunque es una empresa joven (menos de 10 años) y tecnológica (sector telecom), por su propia 
naturaleza y su crecimiento exponencial en los últimos años, requiere de una readaptación de sus 
procesos.  Actualmente tiene un modelo de crecimiento no escalable, cuyo coste ataca 
directamente al margen de sus ventas.  
 
Para la comercialización utiliza diferentes canales de ventas que pone en manos de socios 
colaboradores en el ámbito nacional.  Sus canales de venta son: 
 



 

 

• Outside sales.  Las outside sales son ventas presenciales, gestionadas cara a cara con 
los clientes.  Para esta estrategia el cliente utiliza: 

o Tiendas (TaskForce).  Establecimientos propios o de terceros dónde ponen a 
disposición de los clientes finales los paquetes de productos elaborados por esta 
empresa. 

o Integradores.  Agencias de consultoría y ventas locales que, entre otros, 
colaboran con esta empresa 

• Inside sales.  Las inside sales son aquellas ventas que se gestionan de manera remota por 
medio de herramientas online o vía telefónica. Es un modelo dominante en las empresas 
B2B, pues suelen requerir menos recursos y son más eficientes en el seguimiento de los 
clientes y el cumplimiento de los objetivos. 

 
Todo lo comentado acerca de esta empresa se conocía casi en su totalidad antes de llevar a cabo 
la primera visita.  En eso consistió la calificación, es decir la preparación previa para tener un 
primer contacto.  Adicionalmente, para la primera visita preparé un pequeño guion 
(DOCUMENTO 1) que me permitió durante la reunión, conocer la empresa mejor e identificar 
sus flaquezas.   
 
El objetivo no era otro que identificar un proceso con el que el cliente estuviera descontento y 
dónde pudiera trabajar con mi análisis y nuevos planteamientos.  Fue fundamental, una vez 
identificado dicho proceso tener interlocución directa con los usuarios responsables de dicho 
proceso.  De otra forma no hubiera sido posible haber trabajado en una propuesta de detalle para 
la segunda reunión. 
 
Con un esbozo del proceso y aún con poco conocimiento del medio, me aventuré a preparar una 
propuesta (DOCUMENTO 2) dónde debía normalizar el proceso y hacer uso de tecnologías RPA 
(Robotic Process Automation).   
 
La propuesta consistía en emular la actuación de las personas por robots una vez que tuviéramos 
un marco de actuación normalizado.  De esa forma liberaríamos de tiempo a las personas y las 
empresas podrían reubicarlas en tareas de mayor valor añadido para el negocio. 
 
 

2.3 Tecnología RPA 
 

2.3.1 Qué es, dónde aplica y que beneficios aporta 
 
La tecnología RPA, o automatización de procesos de negocio mediante robots software, es una 
tecnología que existe y se aplica hoy en día.  Se trata de una tecnología en evolución, fácil de 
incorporar en una empresa, de desarrollo rápido, no invasiva con los procesos de TI y dónde el 
retorno de la inversión se consigue por debajo del año. 
 
La implantación de aplicaciones en la nube y la normalización y dominancia de los entornos de 
Microsoft y Google ha facilitado enormemente la implantación de esta tecnología.  En esencia, 
un robot no es más que un emulador humano, que funciona en la interfaz de usuario de la misma 
forma que trabajan las personas, es decir que mueven el ratón, buscan posiciones en pantalla, 
hacen clics, utilizan el teclado, por lo tanto, en aquellos entornos dónde exista una dedicación alta 
de personas para realizar procesos voluminosos y repetitivos es dónde mayor partido se les puede 
sacar a estos. 



 

 

A ninguna empresa le es fácil reconocer su ineficiencia, pero la realidad es que la mayoría de 
ellas, en sus procesos internos de ventas, gestión comercial, contabilidad, recursos humanos, 
provisión, atención al cliente etc. están dedicando más recursos a actividades de bajo valor de los 
que realmente necesitan.   
 
El único esfuerzo para su implantación se basa en aprender los procesos específicos y educar al 
software para que ejecute automáticamente las transacciones que le serán asignadas: abrir 
aplicaciones, recoger datos, elaborar informes, iniciar acciones y colaborar con otros sistemas… 
 
El robot será un trabajador incansable, dispuesto a actuar durante las 24 horas del día, disciplinado 
con las reglas asignadas, riguroso en sus actuaciones y sin ningún tipo de distracción, solamente 
atenderá a las secuencias de acción-reacción para las que ha sido programado. 
 
A diferencia de otras tecnologías más complejas y en estudio, estos robots no aprenden de su 
experiencia, no están capacitados para tomar decisiones por si solos, se limitan a ejecutar las 
secuencias para las que están programados y ante un imprevisto en su entorno de ejecución lo 
único que pueden hacer es mostrar la excepción para que quienes lo hayan programado mejoren 
las reglas de negocio aplicadas al proceso. 
 
Hoy en día, las empresas tienen una necesidad imperiosa de reducir coste y mejorar la entrega, 
por ello existe una verdadera carrera por transferir actividades transaccionales a máquinas.  La 
realización por parte de los robots de estas actividades transaccionales supone abaratamiento de 
coste y eficacia en la gestión ‘a la primera’. 
 
En cualquier caso, para sacar provecho de esta tecnología e implantarla con éxito en una empresa, 
no basta con aplicarla, es fundamental seleccionar los procesos adecuados: 
• Deben ser sólidos.  No pueden estar incompletos. 
• Deben ser de gran dedicación y repetitivos.  Procesos periódicos con un volumen de 

transacciones alto. 
• Deben estar normalizados, es decir que siempre se han de realizar de la misma forma, 

incluyendo la reacción ante excepciones de negocio. 
• Y evidentemente su coste humano debe ser superior al coste de desarrollo e implantación 

del robot alternativo. 

 
 
Como resumen, podríamos decir que los beneficios de implantar RPAs son múltiples: 
 
• Productividad: los procesos realizados por robots son mucho más rápidos que si los realizan 

los humanos. 
• Fiabilidad: trabajan 24/7 sin errores 
• Consistencia: Actúan con puntualidad y siempre de la misma forma en cada ejecución 
• Precisión: Sin los típicos errores tipográficos que cometen los humanos. 
• Conformidad: Dejan registro de sus actuaciones acorde a las políticas regulatorias 
• Accesibles a todos: No son necesarios conocimientos de programación para ponerlos en 

marcha 
• No invasivos con los entornos actuales.  No es necesaria su integración. 
• Posicionan a las personas en actividades de mayor valor sacándoles de la monotonía de 

realización de tareas repetitivas y tediosas. 



 

 

2.3.2 Selección de la solución a utilizar 
 
Existen diferentes soluciones, y por lo tanto opciones, para desarrollar robots.  La elección de la 
solución vendrá dada por la naturaleza de cada pyme, puesto que los sistemas y procedimientos 
nativos en los que hay que interactuar definen de alguna forma el ecosistema dónde se han de 
ejecutar.  En cualquier caso hay que atender a las evaluaciones que los organismos de referencia 
realizan sobre el mercado. 
 
En esa línea he de nombrar las referencias de varias entidades, como Gartner y su cuadrante 
mágico y Forrester Research como mejor visionario en cuanto a las tecnologías emergentes. 
 
Podemos fijarnos en las siguientes ilustraciones para conocer cuales son las empresas dominantes 
en soluciones RPAs. 
 

 
 

Ilustración 2.- Posicionamiento de soluciones según Gartner 

 



 

 

 
 

Ilustración 3.- Posicionamiento de soluciones según Forrester Research 

 
 
Como se puede extraer de ambas ilustraciones,  el caballo ganador  en términos de ejecución y 
presencia en el mercado es UiPath y será el que utilicemos  para el desarrollo de este trabajo.  No 
obstante, como indicaba anteriormente, la naturaleza de cada empresa influye en la toma de 
decisión.  Grandes compañias  de telecomunicaciones como Telefónica u Orange se han decidido 
por el uso Blueprism y Pegasystems respectivamente, mientras que otras como Masmovil sí que 
estan utilizando UiPath. 
 
En este punto hay que subrayar que UiPath está desarrollado para desenvolverse sobre escritorio 
Windows, por lo que habría que descartar esta solución si nos moviésemos en otro entorno. 

 
 



 

 

 
 

Ilustración 4.- Ecosistema UiPath 

 
 
Son varios los factores que hacen del software RPA de UiPath la elección para este trabajo: 
 

• Solución de referencia en el mercado 
• Aprendizaje gratuito a través de plataforma de formación 
• Fácil de desarrollar e implantar 
• Compatible con tecnologías de otros proveedores 
• Escalable (extensible y modulable) 
• Convivencia en procesos de negocio entre robots o entre robots y humanos muy simple 

 
La herramienta presenta  una ámplia funcionalidad, aunque para este trabajo utilizaremos 
únicamente las ofrecidas en la versión de prueba gratuita, es decir la licencia individual y en 
entorno cloud. 
 



 

 

 

 

Ilustración 5.- Componentes existentes en UiPath 

 
Por enfocar el ejercicio utilizaremos básicamente los siguientes componentes: 
 

• UiPath Studio (es el editor visual)  
• UiPath Orchestrator (plataforma de control de los robots de software)  
• UiPath Robots (desarrollaremos un robot desatendido, es decir que no requerirá de un 

ser humano para ser ejecutado). 

 
Como adelantabamos, entre las razones por las que elegimos esta herramienta, se encuentra la 
oportunidad que da el desarrollador de formarse en la misma de manera gratuita a través de la 
UIPath Academy. 
 
 

 
 

Ilustración 6.- UiPath Academy 

 



 

 

2.3.3 Instalación de UiPath 
 
Para documentar este trabajo utilizaremos la versión gratuita que ofrece UiPath dado que no 
podemos utilizar la instancia del cliente de manera directa. 
 
Basta acceder a la página del desarrollador y fácilmente se identifica como proceder para obtener 
la versión gratuita. 
 

 
 

Ilustración 7.- Portada dónde descargar UiPath gratis 

 
Una vez que se realiza la descarga del software, es necesario crear una cuenta y verificar la 
dirección de correo utilizada en el alta.  
 

 
Ilustración 8.- Verificación de correo de alta 

 
A partir de ahí se procede a la instalación siguiendo los pasos que la propia aplicación va 
marcando. 
 



 

 

 
 

Ilustración 9.- Pantalla guía de instalación UiPath 

 
El proceso es rápido y muy sencillo como se puede extraer de la siguiente ilustración. 
 
 

 
 

Ilustración 10.- Pasos de instalación e inicio de aplicación 

 



 

 

Para manejar las diferentes aplicaciones, UiPath utiliza plug-in que será necesario instalar para 
poder utilizar todas las funcionalidades.  En la siguiente ilustración se puede observar como se 
muestra en el caso de Google Chrome para activar la extensión. 

 
 

 
 

Ilustración 11.- Habilitar extensión UiPath en Google Chrome 

 
La versión gratuita contiene muchas funcionalidades e integración con las principales 
aplicaciones de Microsoft y Google, además de incorporar la posibilidad de trabajar en lenguaje 
Visual Basic o C++. 
 
Para el desarrollo de nuestro trabajo nos quedaremos con el que viene por defecto en la aplicación, 
Visual Basic.  En cualquier caso, se va a utilizar poco puesto que el entorno que pretendemos 
automatizar se centra en la gestión web y uso de Office (Excel y Outlook) y por lo tanto tendremos 
las actividades de forma nativa dentro de la herramienta. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 



 

 

3 Plan de trabajo 
 
En la siguiente ilustración se definen resumidamente las cinco fases en las que pivotaremos la 
implantación de la propuesta, así como los momentos y porcentajes de pago comprometidos en 
el acuerdo (contrato firmado) 
 

 
 

Ilustración 12.- Fases de la solución propuesta 

3.1 Constitución del acuerdo 
 
Tras presentar la propuesta al cliente, esta fue aceptada a los pocos días y materializada en un 
contrato (DOCUMENTO 3 Y DOCUMENTO 4).  Acto seguido adquirí el compromiso de 
presentar un plan de trabajo.   
 
Presenté el plan de trabajo a los cuatro días de haber firmado el acuerdo y el cliente procedió a su 
aceptación, por lo que se daba por concluida la fase de Constitución del acuerdo. 
 
El plan de trabajo define el alcance, incluyendo la toma de requerimientos y especificaciones, y 
compromete un calendario de ejecución del proyecto (DOCUMENTO 5).  
 

 
 

Ilustración 13.- Calendario de ejecución del proyecto 



 

 

 
Finalizada la primera de las etapas, la Constitución del acuerdo, vamos a entrar en el desarrollo 
de las etapas restantes. 
 
 

3.2 Arranque del proyecto 
 

Tras la extracción de los requerimientos de diseño y funcionales detallados en el plan de trabajo 
y por simplicidad, se definió un flujo de actuación secuencial para la normalización del proceso 
a ejecutar.  Probablemente no se trataba del flujo óptimo, pero sí el más básico y fácil de explicar. 
 

 
 

 
 

Ilustración 14.- Base de normalización del proceso 

 
En este momento tocaba familiarizarse con el CRM utilizado por el Cliente: Salesforce. 

 

 
 

Ilustración 15.- ¿Qué es Salesforce? 

 
Por suerte la parametrización de catálogo y de sistema que el Cliente tenía sobre Salesforce se 
salía poco del producto estándar por lo que no fue complicado aprender.  No obstante, tuve dos 
ayudas fundamentales: 



 

 

• El cliente identifico varias personas que podían darme soporte en el uso de la herramienta 
• Mis conocimientos previos en programación y en CRM.  Aunque no conocía Salesforce, 

sí había trabajado con otros productos CRMs más enfocados a Pymes como son Zoho y 
Sugar. 

Hay que decir que Salesforce es el referente en mercado para las grandes cuentas, pero que su 
implantación suele ser costosa para las pequeñas empresas.   
 

 

3.3 Preparación del entorno 
 
Para empezar, se creó el esquema de directorios compartidos en OneDrive, decidiendo una 
ubicación para el informe operativo, directivo y financiero.  También se creó una carpeta que 
denominamos Swap, como el lugar dónde el robot iba a manipular los ficheros y generar las copias 
en cada actuación previamente a distribuirlos en su ubicación definitiva. 
 
La gestión de permisos sobre los directorios haría que fueran visibles solamente a quien 
correspondiera según el nivel y necesidad del informe, dejando el directorio Swap únicamente 
visible para el usuario robot. 
 
 

 

 
 

Ilustración 16.- Estructura directorios OneDrive 

 
 
A partir de ahí, se elaboraron, según lo comprometido, las plantillas necesarias con los criterios 
de disparo y el informe de ventas. 
 
La disposición simétrica en el fichero disparador de los tres informes requeridos y la 
normalización de la información a suministrar es fundamental para simplificar al máximo el 
desarrollo del robot. 
 
Así, por ejemplo, se incorporan de manera tabulada los Asuntos y Cuerpos de los correos, que 
servirán también para dar nombre a los ficheros generados. 
 

 

 
 

Ilustración 17.- Detalle de normalización del Cuerpo del correo 



 

 

 
Cabe resaltar que también se incluyen los caminos hacía los directorios dónde se van a ubicar los 
ficheros resultantes y la lista de destinatarios, haciendo muy fácil para un usuario la modificación 
de estos parámetros en Excel sin necesidad de tener que entrar en UiPath que siempre es más 
desconocido y requiere de acceso al entorno de producción. 
 
En cualquier caso, el fundamento principal de este fichero disparador (Trigger) no es sólo el 
aportar la información necesaria y dejarla accesible a los usuarios, sino que también posee la 
responsabilidad de tomar decisiones en cuanto a qué informe, dónde y cuándo ha de generarlo. 

 
 

 
 

Ilustración 18.- Vista del trigger para el RPA 

 
Durante la preparación de los ficheros involucrados, me pareció más efectivo dotar de lógica al 
fichero disparador en Excel que trasladarla posteriormente al desarrollo del robot. 
 
De esa forma, utilizando fórmulas en Excel, el disparador decide tras la apertura del fichero si 
hay que enviar o no el fichero en función de si se trata de un momento diario, de cierre semanal 
o de cierre mensual. 
 
Para el diario basta con identificar el día de la semana y contrastar que no es sábado ni domingo.  
Esto también se puede programar en el orquestador de UiPath y así no ejecutarlo en fin de semana, 
pero supondría tener que parar el proceso en producción cuando se quisiese tener en un periodo 
alguna ejecución excepcional en fin de semana.  Así que tomé la decisión de disparar el robot los 
7 días, pero actuaría o no en función de la regla implementada en el trigger. 
 
 

=SI(O(DIASEM(HOY())=1;DIASEM(HOY())=6);"No";"Sí") 
 

 
En cuanto al semanal, basta con identificar que es lunes. 

 
 

=SI(DIASEM(HOY())=2;"Sí";"No") 
 

 
Y para el mensual, el contraste no es más que comprobar que se ha iniciado nuevo mes. 

 
 

=SI(DIA(HOY())=1;"Sí";"No") 
 
 

A la hora de elaborar la plantilla Excel para el informe de ventas se ideó un mismo fichero para 
todos los tipos de informe.  Esto supondría una simplificación enorme.  No se cambiaría el 
formato, sino que se jugaría con la denominación, el momento de cierre, la ubicación y los 
destinatarios dándole a cada usuario la información que necesita y en el momento que lo demanda. 
 



 

 

De esa forma, por ejemplo, una vez que acabase el mes de enero, se archivaría una copia en el 
directorio Financiero, dotándole del nombre “Enero – Informe de cierre mensual de Ventas” 
 
En su contra tenía que el fichero sería acumulativo y que por lo tanto su tamaño crecería en 
función del tiempo transcurrido.  Pero este era un mal menor según la consulta que hice a los 
usuarios, de hecho, lo preferían para poder extraer información de cierres anteriores y comparar.  
A la larga, esto en lugar de ser un problema se ha convertido en una gestión a favor de obra, ya 
que ha sido la forma de que los gestores de venta pudieran identificar las cancelaciones que han 
existido una vez cerrado el mes.  Esta es una funcionalidad que no poseían antes cuando lo 
realizaban de forma manual con el equipo de soporte comercial. 
 
El fichero con el informe de ventas no incluye solamente los datos extraídos y un visualizador de 
estos adaptado a las necesidades de las áreas.  En el informe se han creado una serie de pestañas 
intermedias que permiten a los usuarios interactuar con el fichero para aportar o extraer datos.  
 

 
 

 
 

Ilustración 19.- Vista del informe de ventas definido 

La catalogación de productos utilizada en Salesforce en este cliente tiene una estructura plana, y 
carece de identificación de agrupaciones como las familias o subfamilias de productos.  Por ello 
el fichero Excel incorpora una tabla auxiliar con una propuesta de organización de familias y 
subfamilias de productos acordadas con el cliente. 

 



 

 

 
 

Ilustración 20.- Tabla Auxiliar de servicios 

Esta acción es otro ejemplo claro de simplificación, puesto que permite vista agrupada por familia 
y subfamilias de productos para una toma de decisiones más ágil. 

 
En cualquier caso, los usuarios pueden obtener la totalidad del detalle, puesto que la vista principal 
(dashboard) se alimenta de una serie de tablas dinámicas de Excel.  Con ello los usuarios pueden 
ir directamente a la información que les interese estudiar y adquirir el detalle.  Bastaría con hacer 
doble clic en la celda referente (ver extracto en la siguiente ilustración) 

 
 

 
 

Ilustración 21.- Pestaña Background 



 

 

 
Existen otras dos tablas auxiliares dirigidas a los directores y responsables comerciales: 
 
• AUX Objetivos.  Aquí se incorporan los datos decididos por los directores en lo referente a 

objetivos de venta.  Es una tabla con poca rotación puesto que se trata de una proyección de 
ventas anual en la que basan sus presupuestos.  Por eso, de modificarse, ha de ser por una 
situación verdaderamente excepcional. 

 

 
 

Ilustración 22.- Tabla auxiliar de incorporación de objetivos 

• AUX Previsiones.  Esta pestaña es una manera que tiene el equipo comercial de calcular el 
cierre de mes en base a las negociaciones de venta que tienen en gestión.  Normalmente se 
incorpora una vez al mes coincidiendo con el cierre, pero en ocasiones se incorporan dos o 
tres actualizaciones dependiendo de la promoción que se haga sobre el canal de venta. 

 
 

 
 

Ilustración 23.- Tabla auxiliar de previsiones 



 

 

Para estos casos existe un interlocutor interno único de cliente que centraliza la información y la 
incorpora en el fichero. 
 
Con toda la información disponible en el fichero se cumplimentó la vista diseñada y mostrada en 
la ilustración 18.  La forma de incorporar la información en cada celda no sólo fue por traslado 
directo de las tablas dinámicas, sino que también vino por la utilización de las funcionalidades de 
Excel BUSCARV, INDICE y COINCIDIR. 

 
 
 

Un ejemplo de importación a la celda desde las tablas dinámicas lo muestra la siguiente fórmula 
 

=SI.ERROR(IMPORTARDATOSDINAMICOS("Total RC";Background!$D$30;"Nombre: 
Canal";F17;"Subfamilia";H17;"Familia";H22);0) 
 

Podemos ver resaltadas en la siguiente figura las celdas que se utilizan para el canal, subfamilia 
y familia. 

 

 
 

Ilustración 24.- Detalle canal, subfamilia y familia 

 
Si nos fijamos, se utilizan precisamente las cabeceras de la plantilla para realizar las búsquedas 
en las tablas dinámicas.  De esa forma se simplifica mucho la elaboración del dashboard.  En su 
contra está que lo hace vulnerable ante una mala manipulación del fichero en la que se pudiera 
eliminar o modificar algunas de las cabeceras. 
 



 

 

En cuanto a la extracción de previsiones procedentes de la tabla auxiliar AUX_Previsiones el 
mecanismo utilizado es el mismo, salvo que utilizaremos las funcionalidades INDICE y 
COINCIDIR para ubicarnos en los parámetros interesados. 
 

=SI.ERROR(SI($Y$6=$Y$8;INDICE('AUX 
Previsiones'!$B$13:$E$22;COINCIDIR('Resumen '!H17;'AUX 
Previsiones'!$C$13:$C$22;0);4);0);0) 

 
Para la extracción de los objetivos incorporamos adicionalmente BUSCARV para el cálculo de 
los valores necesarios. 
 

=SI.ERROR(BUSCARV(H17;ARPU[#Todo];2;FALSO)*T17;0) 
 
 
Con todo ello, obtenemos la información necesaria en la que podemos observar: 
 

• Volumen de productos vendidos con las diferentes agrupaciones 
• Ingresos recurrentes obtenidos (MRC) 
• Previsión de cierre y % adquirido sobre la misma 
• Posición frente al objetivo anual 

 
Con esto queda perfilado el entorno necesario para llevar a cabo el desarrollo.  Cabe decir que, de 
empezar, se recibieron los usuarios con perfil de Soporte Comercial para Salesforce y la 
correspondiente licencia de Office 365 bajo el dominio de la empresa Cliente.  Se verificaron 
tanto el funcionamiento como los permisos asociados. 
 
Con todo ello el entorno de desarrollo y ejecución estaba listo y en fecha. 

 

3.4 Ejecución (desarrollo e implantación) 
 
En primer lugar, se procedió a la elaboración del informe en Salesforce sobre el universo de datos 
indicado para extraer la información necesaria a presentar en los distintos formatos del informe 
de ventas. 
 
Se definió una carpeta para el proyecto que denominamos Soporte Provisión B2B dónde 
ubicaríamos tanto el informe que actuaría como alimentador (feeder)como todos los informes de 
prueba necesarios hasta alcanzar la versión final del ejecutable. 
 
 

 
 

Ilustración 25.- Detalle de la carpeta de informes en Salesforce 

 
 



 

 

 

Ilustración 26.- Ubicación del feeder en Salesforce 

 
Dicho feeder se creó en Salesforce utilizando el universo de datos, el mapeo de campos y los 
criterios establecidos en el Plan de trabajo (DOCUMENTO 5). 
 
 

 
 

Ilustración 27.- Desarrollo del feeder en Salesforce 

 
A continuación, se ejecutó el informe y exportó la información para comprobar que su contenido 
era coherente y alineado con los criterios de extracción que habíamos obtenido en la toma de 
requerimientos con las áreas.   

 
La decisión sobre el formato de exportación a utilizar fue el de texto, en formato CSV siguiendo 
la ISO-8859-1 (codificación del alfabeto latino, fundamental trabajando en España) 



 

 

 
No fue fácil ni directa la adaptación del informe debido a problemas de calidad del dato en la 
cumplimentación de los pedidos.  El ajuste fino del mismo se llevó más tiempo del previsto para 
excluir los datos erróneos o no válidos.  En cualquier caso, se finalizó con una calidad aceptable 
aprobada por los usuarios.  Una vez ajustado, se observó, que el tiempo necesario para la ejecución 
del informe y la exportación de los datos en Salesforce, varía en gran medida en función de la 
hora en la que este se ejecute.  En cualquier caso, estaría por debajo de los 3 minutos de tiempo. 
 

 

 
 

Ilustración 28.- Extracción de datos desde Salesforce 

 
 

Como ya se tenían todos los componentes necesarios para llevar a cabo el trabajo, previamente al 
desarrollo del robot con UiPath se realizó el proceso de forma manual con el escenario definido 
de partida en esta etapa verificando que es viable su ejecución. 
 
Dicho proceso manual, se ejecutó durante tres días y sirvió de testeo,  a la par que fue determinante 
para incorporar a los usuarios del proyecto de los que se recibieron los comentarios oportunos, 
contribuyendo directamente en el ajuste fino de los entregables. 
 
Esto supuso una ligera desviación en la ejecución del calendario de proyecto, pero sirvió para 
evitar adaptaciones después de la entrega, es decir mejoró la eficacia del proyecto. 
 
Dicha desviación no supuso ninguna quiebra contractual gracias a la cercanía y relación directa 
existente con el cliente.  De hecho, se puede decir que sirvió para que el cliente ganara confianza 
en mi persona. 
 
El proceso había quedado consolidado y definido de la forma que se traslada en la siguiente 
ilustración. 
 

 



 

 

 
Ilustración 29.- Flujograma para el robot 

 
Una vez verificado y adaptado el proceso y los formatos de uso, llegó el momento de desarrollar 
el RPA con UiPath.  Se hizo trabajando en dos frentes: 
 
• Definiendo la secuencia de trabajo en UiPath Studio.  Es decir, delegando en UiPath el 

proceso que ya se había ejecutado durante tres días de manera manual.  De esa forma se ponía 
de manifiesto la sustitución del trabajo de una persona por un robot.  Además, se identificaron 
las siguientes excepciones de negocio, es decir, problemas que pudieran darse durante la 
ejecución del robot.  Dichas excepciones serían la base de diagnóstico inicial ante problemas 
de ejecución 

 

 
 

Ilustración 30.- Gestión de excepciones de negocio en el RPA 



 

 

• Decidiendo los momentos de ejecución y utilizando el componente UiPath Orchestrator.  
Los informes deberían estar disponibles a primera hora de la mañana en el momento 
predefinido para cada nivel de destino.  Además, deben incorporar la información 
correspondiente al cierre del día.  Adicionalmente hubo que tener en cuenta algunas 
situaciones: 

o Su departamento de IT suele utilizar la ventana horaria de 0:00h a 2:30h para los 
trabajos de actualización de sistemas, por lo que no es conveniente utilizarlo para 
la ejecución de los RPAs pues se puede entrar en conflicto de disponibilidad de 
herramientas y tener fallo de ejecución 

o La duración del proceso en manos del RPA, va en función de los volúmenes de 
venta acumulados y de la capacidad de la red.  Si bien es menor que el de 
realización por una persona, no deja de ser un tiempo que considerar.  Lo 
estimamos en una hora para no pillarnos los dedos en la ejecución. 

o El horario laboral del Cliente.  Aunque los receptores de los informes tienen 
disponibilidad de lunes a viernes en horario comercial de arranque a las 8:00h, los 
distintos canales de ventas pueden incorporar nuevos pedidos en 5x24, es decir de 
lunes a viernes durante las 24h del día. 

 
Con todo ello se decidió que el momento de ejecución idóneo sería el de la franja horaria entre 
las 03:00h y las 6:00h, decidiendo despertar el robot a las 05:00h de lunes a viernes. 
 
Veamos ahora en detalle en que consiste el desarrollo en cada una de las etapas de las que se 
compone el proceso.  Llego la hora de programar con UiPath. 

 

3.4.1 Proceso de Login 
 

El proceso de login es aquel que arranca Salesforce con la cuenta proporcionada por el cliente 
para a partir de ahí ejecutar el informe y posteriormente extraer la información necesaria. 
 
Para dicho proceso utilizamos la actividad de UiPath “Utilizar Navegador Chrome”, 
parametrizando la URL del navegador con la dirección correspondiente a la aplicación Salesforce 
del cliente. 
 
Una vez abierto el navegador con la página web de la aplicación alcanzada, nos moveremos a los 
distintos puntos de la pantalla identificándolos por imagen.  Esta identificación consiste en 
seleccionar la parte de la pantalla que nos ubica en la posición dónde queremos interactuar.  
Adicionalmente se puede ‘echar el ancla’ sobre alguna referencia estática para ayudar a UiPath a 
localizar con seguridad dicha posición. 
 
Cada vez que se alcanza la posición, enviaremos el texto o clics de ratón que sean necesarios para 
ir adentrándonos en la aplicación. 

 



 

 

 
 

Ilustración 31.- Código apertura de aplicación 

 
 
De esa forma introducimos credenciales, entramos en la aplicación, nos posicionamos en el 
informe a ejecutar a través del enlace al mismo y se presentan los datos por pantalla. 
 
Aunque pueda parecer un proceso sencillo, este se puede complicar si no se tienen en cuenta 
algunas consideraciones en cuanto a autenticación: 
 
• Se debe tener el doble factor de autenticación deshabilitado.  De otro modo el proceso se 

complica bastante puesto que habría que recoger código de verificación, que puede ser 
enviado por mail o SMS cada vez entráramos en la herramienta.  

Lo que se recomendó e hizo fue deshabilitarlo a la par que se restringieron los permisos en el 
usuario de ejecución facilitado.  De otro modo se hubiese elegido la vía mail para entrar en 
Outlook y recuperar el correo enviado con el código y utilizarlo. 

 
• La primera vez que se entra en Salesforce, el navegador ofrece recordar la contraseña.  Este 

es un tema fácil de gestionar, pero hay que tenerlo en cuenta para evitar pop-ups indeseados 
que puedan provocar que el robot no identifique las acciones a realizar.  Basta con recordar 
la contraseña manualmente o identificar el pop-up en cada ejecución enviando un clic a la 
acción de Cancelar. 

3.4.2 Proceso de extracción de datos 
 
Una vez identificado el informe a través de su URL y ejecutado en Salesforce, se seguirán 
enviando secuencias de localización y clics para ir navegando hasta la opción de exportar el 
informe.   



 

 

 
Existen diferentes opciones de exportación por lo que habrá que ir navegando hasta encontrar el 
formato deseado.  Cuando la exportación se inicia el proceso puede durar desde segundos hasta 
varios minutos.  Depende en gran medida de la cantidad de usuarios que haya y los procesos 
concurrentes que se estén ejecutando en ese momento.  Es decir que atacamos un tiempo variable 
por lo que no deberíamos ir al siguiente paso de ejecución hasta que no se encontrara exportado 
el fichero al completo.   
 
El fichero exportado tiene un tamaño a mitad de año de unos 3MB.  Recordemos que al ser 
acumulativo su tamaño se incrementa con el paso del tiempo.  El informe está configurado para 
recoger información desde el 1 de enero de 2022.   
 
Podríamos resolver la situación de una forma sencilla pero poco eficiente.  Bastaría con incorporar 
un Retardo de una duración tal que la ejecución del proceso no se comprometiera, por ejemplo, 
de una hora.  Esa actuación, aunque si bien nos ofrecería los resultados que buscamos, estaría 
incorporando tiempo de espera innecesario.  
 
Tengamos en cuenta que cuanto menos tiempo dure el proceso de ejecución, menos probabilidad 
hay de fallo por falta de conexión o sobrecarga del sistema.   
 
Por todo ello, decidí utilizar la actividad Hacer Mientras (el Do While de Visual Basic), 
incorporando en el interior del bucle la captura de los ficheros del directorio de exportación y 
comprobando la existencia de este.  El bucle se rompería una vez que el fichero estuviese 
consolidado en el directorio. 
 
En un principio, y dado que una vez descargado el fichero lo vamos a mover de ubicación, elegí 
el directorio de descargas en la maquina local.  Identificamos el fichero a través de la siguiente 
línea y recogemos el resultado en un array. 
 

directory.getfiles("C:\Users\srdon\Downloads\","*.csv") 
 

Hay que tener en cuenta que Salesforce nombra con identificativo diferente el informe en cada 
ejecución.  No obstante, sigue siempre la misma regla y comienza su nomenclatura por la palabra 
Report y lo sigue de un número secuencial. 
 

 
 

Ilustración 32.- Código para esperar a la exportación del fichero 



 

 

 
Que el fichero tenga un nombre distinto en cada ejecución es algo que no conviene, por lo que 
renombraremos el fichero exportado una vez localizado y lo moveremos al directorio Swap para 
trabajar en cada ejecución siempre de la misma forma.  El nombre que daremos al fichero para 
normalizarlo será el de ReportSalesforce.csv. 
 
Volvemos a realizar una lectura del directorio y recorremos la matriz para cada ítem hasta 
identificar el fichero que cumpla con los criterios anteriormente expuestos.  Utilizamos para ello 
las actividades ParaCada y Asignar. 
 
Y una vez identificado el archivo lo renombramos, mediante la actividad Renombrar archivo, 
asignándole el nuevo nombre deseado. 
 

 
 

Ilustración 33.- Código que identifica y normaliza el nombre del fichero extraído 

 
A continuación, basta con mover el archivo al directorio Swap que será el que el robot utilice 
como campamento base para ejecutar todas las acciones que se requieran para llegar al resultado 
esperado. 
 
Para ubicar el fichero en la localización deseada utilizamos la actividad Mover archivo de UiPath, 
incorporando las rutas de origen y destino. 
 
Es importante marcar la opción de Sobrescribir, si queremos que el fichero se actualice en cada 
movimiento, de otro modo saldrá un mensaje de error por la existencia del fichero precedente. 



 

 

 

 
 

Ilustración 34.- Código para ubicar archivo exportado en directorio de intercambio 

 
Con esto ya tendríamos los datos exportados listos para ser importados a la plantilla del informe.  
Por lo tanto, es el momento de cerrar sesión de Salesforce, salir del navegador y dejar el Ámbito 
de proceso del navegador Chrome.  Como siempre esto se lleva a cabo mandando las secuencias 
para identificar la localización en pantalla y enviando los clics correspondientes. 
 

3.4.3 Proceso de apertura, réplica e incorporación de datos 
 
Una vez cerrada la fase anterior, toca ubicar la plantilla con la que elaboraremos el informe.  Esta 
se encuentra en el directorio Swap, bajo el nombre tmp_SalesReport.xlsx. 
Siguiendo la dinámica mostrada en el punto anterior, antes de comenzar lo que haremos será una 
réplica del fichero para identificar claramente cuál es el fichero actual sobre el que se trabajará la 
actualización sin modificar las condiciones iniciales de la plantilla. 
 
En esta ocasión utilizamos la actividad Copiar archivo, ingresando también las rutas a seguir para 
identificar el fichero origen y crear el fichero destino. 
 
Al fichero destino lo llamaremos current_SalesReport, y marcaremos también la opción de 
sobrescribir para que no haya interferencias con posibles ficheros anteriores. 
 

 
 

Ilustración 35.- Código para replicar plantilla y generar fichero actual de trabajo 

 
Hasta este momento la práctica habitual para incorporar manualmente los datos del fichero de 
texto al Excel era un simple corta y pega tras abrir ambos ficheros. 
 



 

 

UiPath incorpora una actividad de lectura del csv y lo incorpora directamente en la hoja y pestaña 
del documento dónde se necesite.  Esto va a dotar de agilidad al proceso puesto que reduce 
considerablemente el tiempo que se consume cuando se hace de forma manual. 
 
Para aplicarlo, abrimos en UiPath un ámbito de proceso para trabajar en Excel, definimos la ruta 
del archivo de plantilla a utilizar (el current_ReportSales) y marcamos la opción de guardar 
cambios.  Esto último provocará que al cerrar el fichero los cambios se guarden. 
 
Sobre dicho ámbito y bajo la utilización del archivo de plantilla, utilizamos la actividad Leer 
CSV, indicando la ruta de procedencia del fichero de texto con la información extraída de 
Salesforce e identificando la posición dónde se quiere guardar.  En el caso que nos ocupa se trata 
de la hoja Datos del informe referenciado. 
 
Dado que dicha hoja de datos va a ser la base de la elaboración de las tablas dinámicas del 
fichero, es conveniente marcar la opción Contiene encabezados para que los datos tengan 
apariencia de tabla. 
 
 

 
Ilustración 36.- Apertura del informe e incorporación de los datos extraídos de Salesforce 

 



 

 

Este proceso no fue directo.  La incorporación de los datos daba error porque no reconocía el 
formato del fichero csv.  En concreto, se mostraba un error en el que decía que los datos de la 
segunda línea tenían más columnas que cabeceras había. 
 
Este es un error típico cuya causa viene del delimitador utilizado en la separación de los campos 
adquiridos.  Por defecto se utiliza la coma, y esta es muy problemática cuando se trabaja con 
campos que la pueden incorporar en su descripción.  Ese era nuestro caso, donde el nombre del 
cliente incorporaba una coma (, S.L.).  Bastó con indicar en UiPath que el delimitador que 
utilizaríamos pasaba a ser punto y coma (semicolon). 
 
Otro problema encadenado vino por la no identificación de caracteres propiamente latinos, como 
la ñ.  Modifiqué también la opción por defecto existente en UiPath, pasando de us-ASCII a iso-
8859-1 haciendo así que la importación de datos funcionara a la perfección. 
 

 

 
 

Ilustración 37.- Propiedades del fichero de texto importado 

 
Alcanzado este punto ya tendríamos el informe actualizado, por lo que cerramos el fichero y 
procederemos en la siguiente fase a identificar cuando generarlo, dónde ubicarlo y a quién 
debemos enviarlo. 

 

3.4.4 Proceso de apertura del disparador y obtención de los parámetros 
 
Al igual que hicimos en el anterior paso, tal y como identificábamos en la Ilustración 34, 
necesitamos abrir el fichero Excel desde el que sacar los datos.  Ese fichero Excel que 
denominamos Trigger, será el responsable de aportarnos la información necesaria para continuar 
con el proceso. 
 



 

 

Por ello procedemos a abrir el nuevo fichero dentro del mismo Ámbito de utilización de Excel y 
procedemos a la selección del rango de celdas del que tenemos que extraer la información. 
 
Utilizamos para ello la actividad ya conocida Para cada, y seleccionamos el rango como se 
muestra en la siguiente Ilustración. 
 

 
 

Ilustración 38.- Apertura del disparador y extracción de parámetros 

 
Con ello UiPath puede direccionar directamente todos los campos existentes dentro de ese 
rango, pues lo guarda dentro de la variable tipo matriz que denominamos CurrentRow.  Como 
marcamos la opción de encabezados, cada dato se identifica fácilmente desde la aplicación. 

 
 

 
 

Ilustración 39.- Direccionamiento de datos Excel desde UiPath 

 

3.4.5 Proceso de composición y distribución de ficheros 
 
Como tenemos los datos necesarios direccionados desde UiPath, el camino a recorrer a partir de 
ahora se hace sumamente sencillo.  Vamos a recorrer de una en una las tres filas existentes en el 
rango de celdas seleccionado. 
 



 

 

Esas filas incorporan respectivamente la información correspondiente al informe Financiero 
mensual, al Directivo semanal y al Operativo diario. 
 
Al recorrer cada fila vamos a preguntar, mediante la actividad Si, si se debe procesar o no cada 
tipo de envío y en el orden referenciado, tal y como se definía en el flujograma de proceso inicial 
mostrado en la Ilustración 27.   
 
Tras cada estudio y en el caso de que proceda el envío se identificará la carpeta destino y se 
realizará en dicha carpeta una copia del archivo con el renombrado correspondiente. 
 
 

 
 

Ilustración 40.- Toma de decisión en los envíos 

 
 
 
 



 

 

3.4.6 Proceso de notificaciones por correo 
 
Una vez que las copias oportunas se han realizado sobre las ubicaciones deseadas es momento de 
notificar por correo la existencia y actualización de estas. 
 
Para ello utilizamos la actividad Enviar mensaje de correo de Outlook y rellenamos los campos 
Para, Asunto y Cuerpo formateándolos como veamos oportuno mediante la información que 
extraeremos del fichero trigger (tal y como se indica en la siguiente ilustración). 
 

 
 

Ilustración 41.- Envío de notificaciones por correo 

 
Con el desarrollo de esta última fase nuestro robot queda concluido.  Para llegar aquí hemos 
implementado cada fase en escenarios de prueba y error para alcanzar los resultados esperados.  
Sólo una vez que cada fase ha sido depurada y finalizada hemos dispuesto la programación para 
la ejecución total. 
 
Al ejecutar el robot se obtienen unos resultados extraordinarios en tiempos de ejecución.   
 
Todo el proceso que originalmente contenía errores era excesivamente manual y requería de 
varios días de sincronización entre comerciales y el área de soporte comercial, pasó a 
normalizarse y a ejecutarse manualmente en menos de 10 minutos y con la elaboración del robot 
ha pasado a realizarse en menos de 2 minutos. 
 
 

 
 

Ilustración 42.- Resultados de ejecución 

 
No sólo se consigue en menor tiempo, además se lleva a cabo sin errores, se distribuye bajo 
norma y se notifica en tiempo y forma cómo podemos observar en las siguientes ilustraciones. 



 

 

 
 

Ilustración 43.- Notificación Informe mensual actualizado 

 

 
 

Ilustración 44.- Notificación Informe semanal actualizado 

 

 
 

Ilustración 45.- Notificación Informe semanal actualizado 



 

 

3.4.7 Orquestación del robot 
 
Como ya adelantamos en el enfoque del trabajo el objetivo es generar un robot desatendido, es 
decir que será totalmente autónomo sin la interacción con humanos, 
 
Para lograrlo existe UiPath Orchestrator, módulo de UiPath que nos permitirá despertar el robot 
y ponerlo a trabajar bajo nuestro deseo.  La versión de prueba gratuita nos concede una licencia 
para poder probar sus funcionalidades.  Pasamos por tanto a iniciar el proceso. 
 
El funcionamiento que UiPath nos propone en este entorno de pruebas es sencillo.  Basta con 
publicar nuestro proyecto, generando un paquete que se visualizará directamente en el 
orquestador. 
 
El orquestador pondrá a nuestra disposición un tenant, una instancia dedicada y confiable que 
tendremos que configurar para que actúe según las necesidades.  Básicamente se trata de una 
máquina virtual en la nube que vamos a parametrizar para que ejecute una serie de acciones sobre 
la máquina dónde tengamos el proyecto. 
 
En nuestro caso el disparador será el orquestador mediante el tenant dedicado y la máquina dónde 
ejecutamos el proceso será nuestro equipo local. 

 
 

 
 

Ilustración 46.- Identificación de la máquina local 

 
Los pasos que hay que seguir para publicar el paquete y parametrizar el tenant son los que se 
referencian a continuación. 
 
Una vez terminado el proyecto y verificado su funcionamiento lo publicaremos en el orquestador 
iniciando acción sobre el botón habilitado para ello desde UiPath Studio  
 

 
 

Lo que pretendemos es publicar nuestro proyecto en el panel de orquestación de UiPath, por lo 
que iniciamos el Proceso de publicación, cumplimentando las Propiedades del paquete, dando 
nombre y asignando versiones.  A continuación, avanzamos en el proceso (Sig.) 
 
 



 

 

 
 

Ilustración 47.- Proceso de publicación del robot 

 
 
Publicaremos en la Fuente de espacio de trabajo personal de Orchestrator, seleccionando dicha 
opción de publicación y avanzando. 
 
 

 
 

Ilustración 48.- Opciones de publicación 



 

 

Una vez seleccionada la opción vamos a Publicar y nuestro robot se transferirá directamente al 
orquestador. 
 

 

 
 

Ilustración 49.- Publicación del robot 

 
Una vez publicado nos pasaremos al módulo UiPath Orchestrator.  Dicho módulo es accesible vía 
web a través del enlace dedicado que se genera en nuestra cuenta. 
 
 

 
 

Ilustración 50.- UiPath Orchestrator interfaz de usuario 

 
Y dentro del espacio de trabajo personal elegimos Paquetes para identificar que el paquete que 
hemos creado ya es visible desde el orquestador. 
 
 



 

 

 
 

Ilustración 51.- Localización del paquete generado  

 
Donde ya podemos identificar el paquete Robot_TFG generado y por lo tanto continuar con la 
parametrización. 
 
 

 
 

Ilustración 52.- Identificación del paquete generado 

 
Si es la primera vez que se utiliza el orquestador, es muy probable que el usuario por defecto no 
tenga los permisos necesarios para poder modificar y ejecutar los procesos. 
Por ello es necesario Administrar los accesos y asignárselos a nuestro usuario. 
 
Para ello vamos al tenant y nos posicionamos sobre la opción Administrar Accesos, identificando 
en el panel nuestro usuario y editando los permisos. 
 
 



 

 

 
 

Ilustración 53.- Vista para editar los permisos del usuario 

 
Desde ahí se asignan los roles de ejecución y lo más importante, se ha de configurar el robot, 
asignando la máquina que se invocará para llevar a cabo el proceso en el caso de que el robot sea 
no atendido. 
 
Es necesario identificar la máquina y las credenciales de inicio de sesión como se muestra en la 
siguiente ilustración.   
 

 
 

Ilustración 54.- Configuración del robot como tenant 



 

 

 
 

De esa forma tendremos ya preparado el tenant para que se ejecute el proceso desde el 
orquestador. 
 
Lo siguiente será configurar un trabajo, asignando una prioridad para el caso en el que haya cola 
de ejecución.  En nuestro caso no la habrá por lo que dejamos la prioridad en el nivel Normal. 
 
Podríamos ejecutar en cualquier máquina conectada, pero dada la situación de testeo en la que 
nos encontramos, procedemos a configurar los parámetros de nuestra máquina para que sea ahí 
dónde se ejecute el trabajo. 
 
Iniciamos el trabajo y verificamos que, con este disparo manual, el robot se despierta y ejecuta el 
proyecto definido con buen funcionamiento. 
 
Ya estamos seguros de la ejecución manual.  Vemos que conlleva una ejecución de un trabajo 
dentro de las condiciones definidas en el paquete creado.  Dicho paquete recordemos que se ha 
creado a partir de la programación del proyecto en el entorno Studio de UiPath. 

 

 
 

Ilustración 55.- Configuración del trabajo en el Orchestrator 

 
 

Importante que el entorno de ejecución existente en la máquina que asignemos sea idéntico y esté 
preparado para la ejecución. 
 
En mi caso, cuando inicié este Trabajo en el orquestador, no había instalado el plugin de Chrome 
porque estaba ejecutando en local, pero en una máquina diferente a la que había desarrollado el 
proyecto en UiPath Studio.  Y en la primera ejecución cuando invocó al navegador para iniciar la 
ejecución se registró un error de acceso. 
 



 

 

 
 

Ilustración 56.- Error de acceso en la ejecución del trabajo 

 
Una vez que se instaló el plug-in en Chrome y se inició de nuevo el trabajo, la secuencia de 
actuaciones llevadas a cabo por el robot se ejecutó sin problema. 
 
 

 
 

Ilustración 57.- Lista de trabajos ejecutados 

 
Toca ahora programar el trigger o disparador (o el desencadenador como se refiere UiPath en su 
versión en castellano).  La ubicación en nuestro espacio de trabajo personal se encuentra dentro 
de Automatizaciones/Desencadenadores y allí crearemos un desencadenador.  Este 
desencadenador será el responsable de decidir el momento en el que el robot debe ejecutarse 
teniendo en cuenta los parámetros de configuración que registremos en el mismo. 
 
En nuestro caso de uso, si recordamos, la hora de ejecución prevista eran las 5:00 am, y debiera 
ejecutarse a diario.  Con esta información y de una forma muy directa y sencilla trasladamos dicha 
necesidad al desencadenador.   
 

 



 

 

 
 

Ilustración 58.- Parametrización del desencadenador 

 
 

Una vez configurada la asignación del proceso a ejecutar, la prioridad y el entorno de ejecución, 
basta con definir la zona horaria, el momento de ejecución y la periodicidad de este para tener 
finalizada la configuración del disparador. 
 

3.5 Terminación.  Entrega del proyecto. 
 
Una vez implantado el robot se establecieron una serie de periodos, condiciones y documentos 
para el pase a mantenimiento del servicio: 

• Periodo de Baby sitting: Se estableció un periodo de seguimiento y auditoria especial de 
7 días para identificar posibles desviaciones o errores sobre el proceso ejecutado. 

• Tratamiento de averías de infancia:  Cualquier incidencia detectada en el periodo de baby 
sitting sería tratada en el sentido de urgencia y con el objetivo de ser corregida para la 
siguiente ejecución 

• Periodo de régimen permanente en la ejecución.  Una vez finalizado el periodo de baby 
sitting se daría por entregado y adaptado el robot 

• Se establece un modelo de seguimiento y auditoria para el régimen permanente 
consistente en: 

o Supervisión diaria de la ejecución.   
o Tratamiento de incidencias en régimen permanente.  En el caso de existir alguna 

incidencia, materializada en la ausencia de uno, varios o todos los informes a 
distribuir, el desarrollador se haría cargo de generar el proceso manualmente 
emulando el funcionamiento habitual del robot.  Dos días seguidos sin obtener 
los informes de manera automática mediante el robot supondría el análisis 
pormenorizado del proceso para identificar los posibles errores de ejecución. 



 

 

o En ningún caso se revisaría por el desarrollador la calidad del dato sino el 
funcionamiento del proceso de extracción, actualización y distribución de los 
informes. 

o Aquellas modificaciones consideradas sencillas identificadas por este 
seguimiento y auditoria, computarían dentro de las 5 contratadas mensualmente 
por el cliente. 

• Se elaboró el manual de uso DOCUMENTO 6 y se entregó al área usuaria (cliente) 

 
 

 
 
 
 
 

 
  



 

 

4 Conclusiones 
 

4.1  Objetivos del trabajo 
 

Podríamos decir que tras la terminación de esta propuesta se han logrado los objetivos previstos: 
• Contribuir positivamente en el ritmo de digitalización de una pyme seleccionada.  En el caso 

de uso seleccionado, el cliente realizaba los informes de manera manual.  Para ello utilizaba 
el equipo de Soporte Comercial.  Dicho equipo estaba formado por 7 personas que formaban 
parte de un servicio externalizado y por lo tanto delegado en un tercero.   

No tuve visibilidad del esquema de coste de dicho servicio, pero si puedo decir que el 
desarrollo provocó la reducción del número de componentes de dicho equipo, pasando a ser 
de 6 personas, obteniendo el Cliente una reducción proporcional en el coste recurrente 
mensual existente hasta la fecha. 
 
En este caso, al tratarse de personal no empleado directamente por el Cliente, no podemos 
decir que esa ‘liberación’ haya supuesto el reposicionamiento de la persona en tareas de 
mayor valor añadido dentro de la empresa, simplemente ha supuesto una reducción directa 
de coste. 
 
En la siguiente ilustración, si tomamos referencia de salario en el mercado para un perfil 
administrativo similar al de un componente del servicio Soporte Comercial podemos 
observar de manera cuantificada el ahorro conseguido 
 
 

 
 

Ilustración 59.- Rentabilidad de la solución para el Cliente 

 
• Consolidar competencias útiles profesionales.  Entendiendo que no sólo se han 

potenciado las enunciadas cuatro Cs: colaboración, creatividad, comunicación y 
pensamiento crítico, sino que sobre todo se ha sabido sacar provecho de una tecnología 
para monetizar el conocimiento adquirido.  



 

 

4.2 Objetivos del cliente 
 
Llegados a este punto, y entendiendo que se han cumplido los objetivos previstos para el trabajo 
definido, toca reflexionar sobre si también se han cumplido los objetivos para el Cliente objeto 
de esta propuesta. 
 
Lo que el Cliente buscaba era tener disponible en todo momento un cuadro de mando que 
permitiera identificar las desviaciones frente a los objetivos de venta y que permitiera calcular las 
comisiones e incentivos en cada cierre mensual. 
 
Esa es al final la motivación que ha permitido el desarrollo del trabajo y que pone en manos del 
cliente una toma de decisiones basadas en datos.  Decisiones que deben promover la propulsión 
del negocio y la corrección de desviaciones.  Esa es definitivamente la esencia de la mejora 
continua en cualquier negocio o proceso. 
 

4.3 Técnicas utilizadas 
 
Alguno tras estudiar este trabajo, puede concluir que no se han utilizado las técnicas más 
eficientes y óptimas, pero el objeto de este trabajo no era el de ahondar en la técnica sino en las 
competencias profesionales. 
 
La experiencia profesional adquirida en los últimos años me ha demostrado que es mucho más 
rentable ‘hacer’ que ‘hacerlo con la mejor de las soluciones’.  No quiero decir con ello que valga 
cualquier cosa, ni mucho menos, quiero decir que en la mayoría de las ocasiones hay que 
anteponer el objetivo buscado a la técnica utilizada, y si con ello se gana tiempo, se gana fidelidad 
y dinero de los clientes.   
 
Una vez puesto en servicio siempre habrá camino para la mejora y por lo tanto desde el punto de 
vista de negocio, habrá más cosas que hacer. 
 
Por ello, hay tres principios básicos que en mi opinión se deben tener en cuenta si se quiere 
aprovechar esta ‘forma de ganarse la vida’.  Son precisamente aquellas dónde los Ingenieros 
solemos tropezar con frecuencia: 

• Agua pasada no mueve molino.  No se tiene que perder la oportunidad de estar.  Es mucho 
mejor llegar a tiempo con una solución simple y fácil de explicar que tarde con una 
solución técnicamente perfecta 

• Parálisis por el análisis.  El principio de Pareto establece que, para muchos resultados, 
de forma general, el 80 % de las consecuencias provienen del 20 % de las causas.  Por 
ello hay que abandonar el estudio del 100% de las causas o se nos irá la juventud en ello. 

• Relaciones humanas.  Sea cual sea el entorno donde se establecen deben procurar la 
confianza, el beneficio mutuo y la exigencia proporcional.  En el momento en que 
cualquiera de estas tres dimensiones se desequilibre se romperán las relaciones y por lo 
tanto los acuerdos de negocio. 

4.4 Futuro inmediato 
 
Las empresas ponen mucho entusiasmo en todas las herramientas que potencialmente reduzcan 
coste, aumenten la precisión, mejoren el cumplimiento y automaticen el trabajo.   
La mayoría de las organizaciones tienen una gran cantidad de tareas que no están automatizadas 
por una multitud de razones.  Las herramientas de RPA ofrecen formas potenciales de automatizar 



 

 

todas o algunas etapas de los procesos manuales basados en reglas que antes no estaban 
automatizados. 
 
El primer paso más importante es determinar qué casos de uso podrían resolverse mejor con RPA.   
Aquí no hay que caer en el error de intentar abarcar todo con esta tecnología.  Por lo general, los 
RPA se desenvuelven bien en entornos de Backoffice, dónde hay, además de repetición, 
predictibilidad de las tareas a realizar.    Mientras en tareas de Frontoffice, dirigidas a la atención 
al cliente, la integración de bots, omnicanalidad e inteligencia artificial tienen su potencial campo 
de desarrollo. 
 
Para la implantación de cualquiera de estas tecnologías es necesario primeramente realizar un 
levantamiento de los procesos actuales, un reordenamiento y normalización.  Es habitual que las 
empresas caigan en la dinámica de sostener el gasto sin modificar las formas, llegando incluso a 
desconocer como se desarrollan las actividades porque el conocimiento recae en las personas y 
no en las áreas – cada maestrillo tiene su librillo - Poner el conocimiento en manos del conjunto 
y no en la individualidad tras haberla normalizado, es por sí solo una eficiencia.   
 
Cuando las actividades objeto de eficiencia se encuentran externalizadas, el reto suele ser más 
complejo.  Por ello las empresas suelen recurrir a renegociar el coste, segmentar actividades y en 
general aplicar aquellos mecanismos que hagan de la actividad externalizada una actividad más 
barata, en ocasiones en detrimento de la mejora en calidad.  Es aquí donde las empresas deben 
aprender a manejar las situaciones para que los socios contratados implanten sus automatizaciones 
y que las bajadas de precio no se alcancen por la reducción de los salarios o las mermas de 
condiciones laborales que puedan romper el equilibrio de la producción. 
 
La transformación digital, debe entenderse como el camino que toda empresa debe seguir para 
prepararse de cara a ser más eficiente, ayudándose de la tecnología y obtener los objetivos 
planteados en los ámbitos con clientes, proveedores y empleados. 
 
Se presentan buenos tiempos para quienes se preparen y busquen ayudar a las empresas en su ruta 
de transformación puesto que como decíamos al principio, la tecnología es inabarcable y las 
empresas no poseen entre sus empleados las capacidades necesarias para implantarla. 
 
Esto no ha hecho más que empezar, y según las máquinas empiecen a aprender de los seres 
humanos, la tecnología, que cada vez adquirirá más complejidad, se involucrará en mayor medida 
sobre las tareas del día a día de cualquier empresa. 
 

 
 

Ilustración 60.- Evolución prevista en la automatización según Deloitte 
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No existe, o no he identificado en el momento de elaboración de este documento una normativa 
de referencia para el desarrollo de RPAs.  Parece que, como toda tecnología emergente, cada 
desarrollador lleva a cabo las mejores prácticas identificadas en sus productos.   
 
En cualquier caso, este proyecto no va de aplicar tecnología sino de sacarla partido y en ese 
aspecto se han revisado las líneas de trabajo indicadas por Gartner para su uso durante la 
implementación 
 

• Gartner, Torn Bohm, Cathy Robotic Process Automation: 8 Guidelines for Effective 
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El desarrollador seleccionado (UI Path) pone a su disposición toda la documentación referente al 
producto  
 

• UiPath Academy (free online training) 

Y además ha servido de ayuda la lectura y soporte de las publicaciones de los siguientes autores 
para orientar el trabajo 

• Gonzalez de los Reyes Gavilán, Ignacio: Robots en la sombra: RPA, robots 
conversacionales y otras formas de automatización cognitiva 2021 

• Taulli, Tom: The Robotic Process Automation Handbook 2020 
• Murdock, Richard: Robotic Process Automation: Guide to Building Software Robots, 

Automate Repetitive Tasks & Become an RPA Consultant 2018 

 
  



 

 

Herramientas y recursos 
 
El desarrollo del TFG se ha llevado a cabo con medios propios y han consistido básicamente en 
lo siguiente: 

• PC Compatible 
• Acceso a internet 
• Licencia Office 365 
• Licencia UiPath  
 

Adicionalmente la empresa seleccionada ha puesto a disposición su entorno TI (red y 
aplicaciones) implicado en el proyecto.  No obstante, para la redacción de este documento se ha 
utilizado un Licencia gratuita de UiPath  
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PROPUESTA DE OPTIMIZACIÓN (20’)
CONTROL DE VENTAS Y CÁLCULO DE COMISIONES

Agenda 

ENTENDIMIENTO DE LA 
SITUACIÓN

OBJETIVOS PLANTEADOS

ESTRATEGIA RECOMENDADA

INVERSIÓN REQUERIDA

PRÓXIMOS PASOS



 

 

 
 
 

 
 

“Dependiendo del tipo de informe y de que persona lo 
envíe los recibimos por una vía u otra, la verdad es que 
muchas veces me pierdo y no se a quien reclamarlos si 
no llegan”

- Manager área distribuidores -

“La elaboración de los informes de ventas es manual y 
costosa. Se dedican dos personas del equipo de Soporte 
Comercial en exclusiva. Necesitamos que el coste sea 
manifiestamente inferior al actual” 

- Director ventas segmento SME -

“No tenemos una fiabilidad del 100%, pudiéramos estar 
pagando mas comisiones e incentivos de los que 
realmente se debe, no tenemos controladas las 
cancelaciones”

- Responsable de soporte comercial -

“Ojalá tuviéramos la información el día que se necesita y 
a la misma hora, sufrimos mucho ante los comités 
ejecutivos, sobre todo con los cierres mensuales”

- Manager ventas segmento negocios -

OBJETIVOS 
PLANTEADOS
EFECTIVIDAD Y COSTE

“Se busca tener la información para su 
revisión en los momentos que toca y al 
menor coste posible, de esa forma poder 
tomar las decisiones que impulsen a los 
objetivos de venta definidos”



 

 

 
 
 

 
 

PLAN ESENCIAL PLAN PREMIUM

Set up 2000€
Recurrente mensual 500€
Vigencia 2 años
IVA no incluido

Incluye:
• Implantación de la estrategia 

recomendada
• Atención diferida por correo 

electrónico
• Atención telefónica de 10:00h a 

12:00h L-V laborables
• 5 solicitudes sencillas al mes
• Resto de solicitudes bajo presupuesto

Set up 2000€
Recurrente mensual 500€
Vigencia 3 años
IVA no incluido

Incluye:
• Implantación de la estrategia 

recomendada
• Atención diferida por correo 

electrónico
• Atención telefónica en horario de 

negocio 10:00h -14:00h y 17:00h a 
20:00h, L -V laborables

• Solicitudes sencillas ilimitadas al mes
• Resto de solicitudes bajo presupuesto

ELIJA EL PLAN 
QUE MEJOR SE ADAPTE A SUS NECESIDADES

PLAN EMERGENCIA

Set  up 2000€

Recurrente mensual 600€

Vigencia  1 año

IVA no incluido

Incluye:

• Implantación de la estrategia 
recomendada

• Atención diferida por correo electrónico

• 1 solicitud sencilla al mes

• Resto de solicitudes bajo presupuesto



 

 

  

PRÓXIMOS 
PASOS
• Obtener su compromiso de seguir 

adelante

• Revisar los términos para ejecutar el 
acuerdo

• Reservar reunión para comenzar
• Documentación completa de los 

requisitos
• Revisión y cierre del documento de 

trabajo
• Definir hitos del proyecto, 

responsabilidades y plan de 
comunicación

• Resumen completo para que los 
especialistas inicien la implementación



 

 

Documento 3.- Contrato 

 
 
  



 

 

Documento 4.- Mandato SEPA 

 
  



 

 

Documento 5.- Plan de Trabajo 

 
 
 



 

 

 
 



 

 

 
  



 

 

Documento 6.- Manual de uso 
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