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Resumen

Este Trabajo Fin de Grado muestra como sacar provecho de la tecnologia y de los conocimientos
adquiridos durante su desarrollo aplicandolos 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 solucion que terminemos monetizando mes a
mes.

En el caso de uso identificado utilizamos UiPath como herramienta para robotizar un proceso
de elaboracion y distribucion de informes dentro de una comparia.

Con ello se pone de manifiesto que la transformacion esta al alcance de cualquiera que sea capaz

de encontrar la tecnologia y el negocio. Incluso que dicho planteamiento puede ser una forma
de ganarse la vida como alternativa a las vias de contratacion tradicionales.

Palabras clave

RPA, procesos de negocio, automatizacion, transformacion, 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. Introduccion

Todos los dias oimos hablar del impacto directo que esta teniendo la tecnologia en el ambito
empresarial. De hecho, estd en auge hablar de la transformacion digital de una empresa,
entendiendo como tal el camino que una empresa deberia 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 estd mas o menos claro, pero ;cémo 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 tecnologias que permitan a las empresas alcanzar sus objetivos.

Se pone de manifiesto, observando el ritmo al que crece la tecnologia, que no se puede saber de
todo, porque el ecosistema de tecnologia es inabarcable.
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[lustracion 1.- Ecosistema de tecnologias ilimitado

La base ya la marco Einstein cuando dijo ‘No necesito saberlo todo. Tan s6lo necesito saber
donde encontrar lo que me haga falta cuando lo necesite’. Claramente hay que centrarse en
competencias y no en contenidos. Pero ;Cudles son esas competencias? Los expertos resumen
estas habilidades del siglo XXI con Las cuatro Cs: colaboracion, creatividad, comunicacion y
pensamiento critico.

Si veis ninguna de estas cuatro cosas pueden hacerse con tecnologia, sin embargo, la tecnologia
facilita la realizacion de estas cuatro Cs significativamente. Al uso de la tecnologia para llevar a
cabo todo esto es lo que podriamos denominar competencia digital.

En cualquier caso, centrarse Gnicamente en estas competencias digitales no bastaria. En mi
opinién hay que potenciar otro tipo de pensamientos que tradicionalmente también se encuentran
cuestionados. Me refiero a lo de sofiar en lo que uno cree que puede ser o que puede hacer.



El futuro ingeniero debe adaptarse a los nuevos métodos que las empresas estan asumiendo. Los
empleos del futuro son una gran incognita, pero aun asi 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 pequefias empresas de
transformarse digitalmente para seguir existiendo y evolucionando. Como veiamos en la
Ilustracion 1, existen multitud de herramientas de mercado especificas que les ayudan en sus
procesos de negocio (Portales, CRMs, ERPs,.) pero todavia 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 normalizacion 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 inmersion en el proceso de una empresa y
a través de un caso de uso basado en hechos reales veremos como transformar las formas de hacer
por medio de la normalizacion y la automatizacion de las rutinas.

Algunos, desde la empresa, nos veran como el enemigo, pues nuestro planteamiento de
automatizacion puede hacer que se prescinda de puestos de trabajo. Nos toca a todos ponernos
las pilas y si la tecnologia nos sustituye no podemos permanecer quietos, toca mejorar, convertirse
y en definitiva reciclarse, y de esa forma apareceran los nuevos empleos. No es una cuestion de
desaparicion, sino de cambio.

El fin de la automatizacién no es destruir empleos, sino poner en valor los recursos humanos,
aprovechar su talento y reorientar su ocupacion hacia actividades de mayor valor afiadido para las
compaiiias. No puede mantenerse en las personas la ejecucion de tareas peligrosas, tediosas y
repetitivas, a fin de cuentas, la tecnologia deberia hacer para las personas una vida mas facil.

Lo que esta claro es que la automatizacion 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 produccion 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 aplicacion

El objetivo de este trabajo se fundamenta en la seleccion de un cliente, la observacion de sus
procesos y la identificacion de uno de estos procesos para implementar un caso de uso de
automatizacion.

2.1 Encontrar al cliente

Han sido varios los negocios visitados en el ultimo afio a los que he propuesto revisar sus
microprocesos y plantear casos de uso de automatizacion.

No es objeto del alcance de este trabajo ahondar en las técnicas de prospeccion de clientes, se lo
dejamos al marketing digital, pero veo oportuno que se enuncien y expliquen minimamente las
fases superadas hasta llegar a la identificacion 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 aplicacion para cualquier negocio
y que pueden verse en quienes desempefian su actividad por completo a través de internet. Por
ello, y con el animo de generalizar para cualquier tipo de negocio, se pueden considerar las
siguientes fases:

2.1.1 Prospeccion

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, asi
como aquellas que estan en condiciones econdmicas para comprar.

Para el estudio de mercado hemos de concretar dentro del entorno empresarial (B2B) si queremos
aplicar nuestro producto/servicio en un ambito local, nacional o global, identificar el sector de
actividad y el segmento econdomico (SOHO, PYME o Gran empresa).

Teniendo en cuenta que lo que busco es aplicar robotizacion de procesos, para este trabajo nos
hemos de centrar en el ambito local (Comunidad de Madrid), elegir el sector de
Telecomunicaciones y el segmento PYME. Podria haber dejado abierto el sector para tener mas
posibilidades, pero dado que se trata de un trabajo fin de grado para ingenieria de Telematica y
que hay multitud de empresas dentro de dicho sector preferi 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 duefios/decisores.

Una vez identificados, es momento de contactarles. Se requiere escoger la via de contacto, la
tradicional telefonica, la consolidada por correo electronico u otros medios online como captacion
por web o por redes sociales.

En mi caso, utilicé la via de LinkedIn, donde 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 apoy¢ para las identificaciones y busquedas en recruitin.net. Para utilizar esta via es
importante seguir a las empresas por las que mostramos interés y tener actualizado el perfil
profesional (seleccionar una foto y un fondo que acompatie a tu estrategia) para cuando el interés
S¢ ponga en nosotros.



El alcance por LinkedIn lo realicé en tres pasos para todos los contactos identificados:
e 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 transformacion de sus procesos, de una forma u otra,
nos unen. Echa un ojo a mi perfil y conectemos.

jFeliz dia!

e 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 dias.
Después de revisar tu perfil y el de tu empresa me gustaria colaborar con vosotros.
Actualmente_soy un estudiante de Grado de ingenieria que debe realizar su Trabajo
Fin de Grado. Tengo en mente realizar un caso practico y real sobre automatizacion
de procesos y qué mejor que aplicarlo sobre uno de los procesos de tu empresa.

;Queé te parece? ;podriamos colaborar?

Si os interesa poneros en contacto conmigo (xxxxxxx) o decidme con quién de vuestra
empresa deberia contactar.

Muchas gracias,
Un saludo
Jose Luis

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

Hola de nuevo XXXXX
agradezco que hayas leido mis anteriores mensajes.

¢ Crees que podriamos 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 darea a
intervenir.

No perdéis nada por contactar. Aprovechad esta oportunidad que os brindo.
Muchas gracias,

Un saludo
Jose Luis



Dediqué algo mas de una mafiana a lanzar los primeros mensajes hacia una segmentacion de 87
contactos potenciales. Mi sorpresa vino cuando el 55% de ellos me habian aceptado en la primera
semana. Ya tenia 48 personas con las que empezar a compartir mi idea para realizar el proyecto.

Sin embargo, no fue sencillo conseguir que tomaran la decision de ponerse en contacto para mi
propuesta. Fue necesario algo més de un mes hasta que obtuve la muestra suficiente con la que
poder conseguir un caso de uso practico y real.

2.1.2 Calificacion

Los leads son clientes potenciales que han mostrado interés tras tus mensajes. Una vez que ya los
tienes identificados, deberas establecer los siguientes pasos para encontrar informacion sobre
ellos y las empresas donde trabajan antes de proceder a la primera reunion.

Es oportuno revisar sus paginas webs corporativas y hacer las blisquedas necesarias por internet
para conseguir toda la informacion posible. No solo 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 areas 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 automatizacion de procesos, no sélo 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 informacion
util y relevante en el momento adecuado.

Es oportuno que no se cierren citas en la primera semana y asi dar tiempo suficiente para preparar
las reuniones. Una buena practica es la preparacion de un guion que te acompaiie en la primera
reunién con preguntas que sirvan para extraer la informacién necesaria para preparar una
propuesta.

2.1.3 Toma de contacto y personalizacion

Hasta ahora se ha estado en modo btisqueda y extraccion y por lo tanto listo para llevar a cabo la
primera toma de contacto operativa. En esta primera reunion el objetivo es identificar areas de
mejora por lo que todas tus preguntas deben ir dirigidas hacia los procesos que la empresa sigue
y su satisfaccion sobre los mismos.

Por ello, es necesario analizar toda la informacion de los /eads que se ha logrado recolectar, con
el objetivo de entender sus necesidades, su capacidad comercial y de decision, asi como su
intencion y motivacion para involucrarse en tu proyecto. De otro modo no se podra 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 Presentacion de propuesta

Con la informacion 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 anticipacion suficiente, pues
de la forma en la que se presente asi sera recibida.

2.1.5 Negociacion y cierre de venta

Debemos provocar que la decision de compra sea lo mas cercana al momento en el que se ha
hecho la propuesta. Por eso suele ser practica habitual finalizar la propuesta con tres opciones
sobre las que el cliente pueda elegir, asi como ofrecer posibilidades y descuentos que
comprometan al cliente a tomar una decision rapida. Es recomendable tener activos todos los
mecanismos que faciliten este compromiso, como por ejemplo disponer de medios de pago
electronicos para hacer reservas y herramientas de firma electronica que sellen el acuerdo.

Visto todo esto, no es una tarea facil 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 ingenieria facilito el
proceso. He de recordar en este punto mi condicion de autdbnomo profesional que me permitiria
facturar en el caso de llegar a un acuerdo con el cliente.

En el comienzo de este trabajo tuve varias aceptaciones. No obstante, decidi centrarme en un solo
caso de uso, ya que el fin que buscaba no es ¢l de la aplicacion de tecnologia 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
sumarca. Por ello, eliminaremos en esta redaccion cualquier alusion a la misma, sustituyendo en
las imagenes y entregables el logo de esta empresa por el nombre y logo de la Universidad de
Alcala.

No tiene muchos empleados, pero si un volumen alto de facturacion y por ello es considerada
mediana empresa. Practicamente no tiene estructura y externaliza la mayoria de sus procesos.
Comercializa con el catalogo de productos de los principales operadores de telecomunicaciones
en Espafia. Podriamos decir que es un revendedor de soluciones en el sector de las
telecomunicaciones.

Aunque es una empresa joven (menos de 10 afios) y tecnoldgica (sector telecom), por su propia
naturaleza y su crecimiento exponencial en los tltimos afios, requiere de una readaptacion de sus
procesos. Actualmente tiene un modelo de crecimiento no escalable, cuyo coste ataca
directamente al margen de sus ventas.

Para la comercializacion utiliza diferentes canales de ventas que pone en manos de socios
colaboradores en el ambito nacional. Sus canales de venta son:



e Qutside 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 donde ponen a
disposicion de los clientes finales los paquetes de productos elaborados por esta
empresa.

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

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

Todo lo comentado acerca de esta empresa se conocia casi en su totalidad antes de llevar a cabo
la primera visita. En eso consistio la calificacion, es decir la preparacion previa para tener un
primer contacto.  Adicionalmente, para la primera visita preparé un pequefio guion
(DOCUMENTO 1) que me permitié durante la reunion, 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
donde pudiera trabajar con mi andlisis y nuevos planteamientos. Fue fundamental, una vez
identificado dicho proceso tener interlocucion 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 reunion.

Con un esbozo del proceso y atn con poco conocimiento del medio, me aventuré a preparar una
propuesta (DOCUMENTO 2) donde debia normalizar el proceso y hacer uso de tecnologias RPA
(Robotic Process Automation).

La propuesta consistia en emular la actuacion de las personas por robots una vez que tuviéramos
un marco de actuacion normalizado. De esa forma liberariamos de tiempo a las personas y las
empresas podrian reubicarlas en tareas de mayor valor afiadido para el negocio.

2.3 Tecnologia RPA

2.3.1 Que es, donde aplica y que beneficios aporta

La tecnologia RPA, o automatizacion de procesos de negocio mediante robots software, es una
tecnologia que existe y se aplica hoy en dia. Se trata de una tecnologia en evolucion, facil de
incorporar en una empresa, de desarrollo rapido, no invasiva con los procesos de TI y donde el
retorno de la inversion se consigue por debajo del afio.

La implantacion de aplicaciones en la nube y la normalizacion y dominancia de los entornos de
Microsoft y Google ha facilitado enormemente la implantacion de esta tecnologia. En esencia,
un robot no es mas que un emulador humano, que funciona en la interfaz de usuario de la misma
forma que trabajan las personas, es decir que mueven el raton, buscan posiciones en pantalla,
hacen clics, utilizan el teclado, por lo tanto, en aquellos entornos donde exista una dedicacion alta
de personas para realizar procesos voluminosos y repetitivos es donde mayor partido se les puede
sacar a estos.



A ninguna empresa le es facil reconocer su ineficiencia, pero la realidad es que la mayoria de
ellas, en sus procesos internos de ventas, gestion comercial, contabilidad, recursos humanos,
provision, atencion al cliente etc. estan dedicando mas recursos a actividades de bajo valor de los
que realmente necesitan.

El tinico esfuerzo para su implantacion se basa en aprender los procesos especificos y educar al
software para que ejecute automaticamente las transacciones que le seran asignadas: abrir
aplicaciones, recoger datos, elaborar informes, iniciar acciones y colaborar con otros sistemas. ..

El robot serd un trabajador incansable, dispuesto a actuar durante las 24 horas del dia, disciplinado
con las reglas asignadas, riguroso en sus actuaciones y sin ningun tipo de distraccion, solamente
atendera a las secuencias de accion-reaccion para las que ha sido programado.

A diferencia de otras tecnologias mas complejas y en estudio, estos robots no aprenden de su
experiencia, no estan capacitados para tomar decisiones por si solos, se limitan a ejecutar las
secuencias para las que estan programados y ante un imprevisto en su entorno de ejecucion lo
unico que pueden hacer es mostrar la excepcion para que quienes lo hayan programado mejoren
las reglas de negocio aplicadas al proceso.

Hoy en dia, las empresas tienen una necesidad imperiosa de reducir coste y mejorar la entrega,
por ello existe una verdadera carrera por transferir actividades transaccionales a maquinas. La
realizacion por parte de los robots de estas actividades transaccionales supone abaratamiento de
coste y eficacia en la gestion ‘a la primera’.

En cualquier caso, para sacar provecho de esta tecnologia e implantarla con éxito en una empresa,

no basta con aplicarla, es fundamental seleccionar los procesos adecuados:

e Deben ser solidos. No pueden estar incompletos.

e Deben ser de gran dedicacion y repetitivos. Procesos periddicos con un volumen de
transacciones alto.

e Deben estar normalizados, es decir que siempre se han de realizar de la misma forma,
incluyendo la reaccion ante excepciones de negocio.

e Y evidentemente su coste humano debe ser superior al coste de desarrollo e implantacion
del robot alternativo.

Como resumen, podriamos decir que los beneficios de implantar RPAs son multiples:

e Productividad: los procesos realizados por robots son mucho mas rapidos que si los realizan
los humanos.

o Fiabilidad: trabajan 24/7 sin errores

e Consistencia: Actlian con puntualidad y siempre de la misma forma en cada ejecucion

e Precision: Sin los tipicos errores tipograficos que cometen los humanos.

e Conformidad: Dejan registro de sus actuaciones acorde a las politicas regulatorias

e Accesibles a todos: No son necesarios conocimientos de programacion para ponerlos en
marcha

e No invasivos con los entornos actuales. No es necesaria su integracion.

e Posicionan a las personas en actividades de mayor valor sacandoles de la monotonia de
realizacion de tareas repetitivas y tediosas.



2.3.2 Seleccion de la solucion a utilizar

Existen diferentes soluciones, y por lo tanto opciones, para desarrollar robots. La eleccion de la
solucion vendra 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 donde se han de
ejecutar. En cualquier caso hay que atender a las evaluaciones que los organismos de referencia
realizan sobre el mercado.

En esa linea he de nombrar las referencias de varias entidades, como Gartner y su cuadrante
magico y Forrester Research como mejor visionario en cuanto a las tecnologias emergentes.

Podemos fijarnos en las siguientes ilustraciones para conocer cuales son las empresas dominantes
en soluciones RPAs.
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COMPLETENESS OF VISION . As of June 2021 © Gartner, Inc

Source: Gartner (July 2021)

llustracion 2.- Posicionamiento de soluciones segun Gartner
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Ilustracion 3.- Posicionamiento de soluciones segun Forrester Research

Como se puede extraer de ambas ilustraciones, el caballo ganador en términos de ejecucion y
presencia en el mercado es UiPath y sera el que utilicemos para el desarrollo de este trabajo. No
obstante, como indicaba anteriormente, la naturaleza de cada empresa influye en la toma de
decision. Grandes compaiias de telecomunicaciones como Telefonica u Orange se han decidido
por el uso Blueprism y Pegasystems respectivamente, mientras que otras como Masmovil si que
estan utilizando UiPath.

En este punto hay que subrayar que UiPath esta desarrollado para desenvolverse sobre escritorio
Windows, por lo que habria que descartar esta solucion si nos moviésemos en otro entorno.
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Ilustracion 4.- Ecosistema UiPath

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

e Solucion de referencia en el mercado

e Aprendizaje gratuito a través de plataforma de formacion

e Fécil de desarrollar e implantar

e Compatible con tecnologias de otros proveedores

e Escalable (extensible y modulable)

e Convivencia en procesos de negocio entre robots o entre robots y humanos muy simple

La herramienta presenta una amplia funcionalidad, aunque para este trabajo utilizaremos
unicamente las ofrecidas en la version de prueba gratuita, es decir la licencia individual y en
entorno cloud.
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llustracion 5.- Componentes existentes en UiPath

Por enfocar el ejercicio utilizaremos basicamente los siguientes componentes:

e UiPath Studio (es el editor visual)

e UiPath Orchestrator (plataforma de control de los robots de software)

e UiPath Robots (desarrollaremos un robot desatendido, es decir que no requerird 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
UlIPath Academy.

COURSES LEARNING BY ROLE CERTIFICATION RESOURCES

CONTACT IOy Login/Sian Up

[Ullpath Academy o

Discover Automation in Just
10 Days &

Go ahead in your career with “Reboot your Skills — Automation Starter” a free

introductory learning program.

Program starts May 2nd

Register today —

New to RPA? Start your learning journey here! UiPath Certified Professional

What is RPA? Is it different from automation in general? Is UiPath truly the market leader? We
promise to answer all these questions and assist you in building your first automation using our
automation tool for business users-UiPath StudioX.

Prove your expertise with the industry-
leading RPA Certification.

llustracion 6.- UiPath Academy



2.3.3 Instalacion de UiPath

Para documentar este trabajo utilizaremos la version gratuita que ofrece UiPath dado que no
podemos utilizar la instancia del cliente de manera directa.

Basta acceder a la pagina del desarrollador y facilmente se identifica como proceder para obtener
la version gratuita.

. Spanish ~  Contéctenos
i Pruebe UiPath gratis
m Pqth Producto  Soluciones Sobre RPA  Recursos Empresa Soportey Servicios Q

iHola! Somos UiPath.

Creamos robots para no
hacerle la vida robotizada.

llustracion 7.- Portada donde descargar UiPath gratis

Una vez que se realiza la descarga del software, es necesario crear una cuenta y verificar la
direccion de correo utilizada en el alta.
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Hlustracion 8.- Verificacion de correo de alta

A partir de ahi se procede a la instalacion siguiendo los pasos que la propia aplicacion va
marcando.
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llustracion 9.- Pantalla guia de instalacion UiPath

El proceso es rapido y muy sencillo como se puede extraer de la siguiente ilustracion.
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Ilustracion 10.- Pasos de instalacion e inicio de aplicacion



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

"UiPath Web Automation 22.4" afiadida

Ctro programa de tu ordenador ha afiadido una extension que puede

cambiar el funcionamientc de Chrome.

Puede:

» Acceder al servidor de depuracidn de pagina

» Leer y cambiar todos tus datos en todos los sitios web
= Gestionar tus aplicaciones, extensiones y temas

» Comunicarse con aplicaciones nativas cooperativas

Habilitar extensicn Desinstalar de Chrome

Mlustracion 11.- Habilitar extension UiPath en Google Chrome

La version gratuita contiene muchas funcionalidades e integracion con las principales
aplicaciones de Microsoft y Google, ademas 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 aplicacion,
Visual Basic. En cualquier caso, se va a utilizar poco puesto que el entorno que pretendemos
automatizar se centra en la gestion 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 ilustracion se definen resumidamente las cinco fases en las que pivotaremos la
implantacion de la propuesta, asi como los momentos y porcentajes de pago comprometidos en
el acuerdo (contrato firmado)

Yot % il @ 12

2 O O O e O e O

CONSTITUCION ARRANQUE PREPARACION EJECUCION TERMINACION
Firma del acuerdo y Levantamiento del Elaboracion de Programacion del Meétricas y
aceptacion del plan proceso, plantillas, perfiles y RPA, pruebase auditorias sobre los

de trabajo identificacion de accesos sobre las implantacién resultados.
elaborado tareas y disefio de herramientas calendarizada Entrega y pase a
la solucién implicadas mantenimiento

50% 35% 15%

PAGOS

llustracion 12.- Fases de la solucion propuesta

3.1 Constitucion del acuerdo

Tras presentar la propuesta al cliente, esta fue aceptada a los pocos dias y materializada en un
contrato (DOCUMENTO 3 Y DOCUMENTO 4). Acto seguido adquiri el compromiso de
presentar un plan de trabajo.

Presenté el plan de trabajo a los cuatro dias de haber firmado el acuerdo y el cliente procedio a su
aceptacion, por lo que se daba por concluida la fase de Constitucion del acuerdo.

El plan de trabajo define el alcance, incluyendo la toma de requerimientos y especificaciones, y
compromete un calendario de ejecucion del proyecto (DOCUMENTO 5).

Duracién’ Fecha tentativa Pagos
Toma de requerimientos 1 26/03/2021
Elaboracién plan de trabajo 3 31/03/2021
Firma del plan de trabajo 1 01/04/2021 Pago 50%
Desarrollo 10 15/04/2021 FEEOBREE
Infarme Salesforce 1
Plantifla Excel condiciones 1
Plantilla Excel infarme 3
Desarrolfo RPA 5
Pruebas 2 19/04/2021
- a2 Pago 15%
Migracion/Entrega 2 21/04/2021
Cuota: dia 1 de cada mes
Pase a mantenimiento 2 23/04/2021 a partir del mes siguiente
Arranque en 21 I 26/04/2021 |

Len dias laborables

llustracion 13.- Calendario de ejecucion del proyecto



Finalizada la primera de las etapas, la Constitucion del acuerdo, vamos a entrar en el desarrollo

de las etapas restantes.

3.2 Arranque del proyecto

Tras la extraccion de los requerimientos de disefio y funcionales detallados en el plan de trabajo
y por simplicidad, se definié un flujo de actuacion secuencial para la normalizacion del proceso
a ejecutar. Probablemente no se trataba del flujo 6ptimo, pero si el mas basico y facil de explicar.

seccién de Informes,
ejecuta el feedery

exporta el resultado en o

formato .csv
Iy
H
|
!
|

‘ Login en f
Salesforce !

Elrobot infroduce las I
credenciales de /
acceso sobre

Salesforce

Ejecucion
del feeder

Elrobot se ubicaenla

El robot copia y pega
los datos extraldos de
- salesforce sobre la
plantilla de informe xIs

™ 4

Apertura
de la plantilla xis

o

El robot identifica la plantila de
informe xls y la abre para
incorporar los datos
actualizados

i
i

|

\ \
\
1

1
\

i

Incorporacion
datos en plantilla

‘ Apertura frigger

El robot abre el xls con
los criterios de disparo
(momento y ubicacién -~

™

Distribucién y
cierre

El robot envia los avisos

destinatarios

comrespondientes

" del informe en N
" OneDrive) Y |
N, n N i
N ! \
i \
\ | s
Y i \
\ | )
| | )
v | \
. | .
Actuadlizacién y | ‘ Copiay !
salvado en plantilla | ubicacién |

El robot actua sobre la plantilla K

actualizando datos y
guardando el resultado

'
/
i

llustracion 14.- Base de normalizacion del proceso

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

ube que pro

ercio electronico,

llustracion 15.- ;Qué es Salesforce?
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e El cliente identifico varias personas que podian darme soporte en el uso de la herramienta

e Mis conocimientos previos en programacion y en CRM. Aunque no conocia Salesforce,
si habia trabajado con otros productos CRMs mas 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
implantacion suele ser costosa para las pequeflas empresas.

3.3 Preparacion del entorno

Para empezar, se creod el esquema de directorios compartidos en OneDrive, decidiendo una
ubicacion para el informe operativo, directivo y financiero. También se cre6 una carpeta que
denominamos Swap, como el lugar donde el robot iba a manipular los ficheros y generar las copias
en cada actuacion previamente a distribuirlos en su ubicacion definitiva.

La gestion de permisos sobre los directorios haria que fueran visibles solamente a quien
correspondiera segun el nivel y necesidad del informe, dejando el directorio Swap unicamente
visible para el usuario robot.

Universidad » TFG » Custodia »

#

= Nombre Estado Fecha de modificacion Tipo Tamario
Diario G A Carpeta de archivos
Directivo G A Carpeta de archivos
Financiero G A Carpeta de archivos
Swap = A Carpeta de archivos

llustracion 16.- Estructura directorios OneDrive

A partir de ahi, se elaboraron, segun lo comprometido, las plantillas necesarias con los criterios
de disparo y el informe de ventas.

La disposicion simétrica en el fichero disparador de los tres informes requeridos y la
normalizacion de la informacion a suministrar es fundamental para simplificar al méximo el
desarrollo del robot.

Asi, por ejemplo, se incorporan de manera tabulada los Asuntos y Cuerpos de los correos, que
serviran también para dar nombre a los ficheros generados.

IEuerpu:u

e encuentra disponible el informe operativoe de ventas correspondiente al dia de hoy

Se encuentra disponible el informe directivo de ventas a cierre semanal

ISE encuentra disponible el informe de cierre mensual para contabilidad financiera y calculo de comisiones

llustracion 17.- Detalle de normalizacion del Cuerpo del correo



Cabe resaltar que también se incluyen los caminos hacia los directorios donde se van a ubicar los
ficheros resultantes y la lista de destinatarios, haciendo muy facil para un usuario la modificacion
de estos parametros en Excel sin necesidad de tener que entrar en UiPath que siempre es mas
desconocido y requiere de acceso al entorno de produccion.

En cualquier caso, el fundamento principal de este fichero disparador (Trigger) no es solo el
aportar la informacion necesaria y dejarla accesible a los usuarios, sino que también posee la
responsabilidad de tomar decisiones en cuanto a qué informe, donde y cuando ha de generarlo.

A2 X 5 =SI(DIA(HOY())=1;"SI";"No")

A B ¢
1 |Enviar Asunto Cuerpo Vinculo
2 |No .DE - junio - Infoerme mensual de ventas Se encuentra disponible el informe de cierre mensual para contabilidad financiera y calculo de comisiones  https://1d
3 |No W22 - Informe semanal de ventas Se encuentra disponible el informe directivo de ventas a cierre semanal https://1d
4 |No 20220605 - Informe diario de ventas Se encuentra disponible el informe operativo de ventas correspondiente al dia de hoy https://1d
|

llustracion 18.- Vista del trigger para el RPA

Durante la preparacion de los ficheros involucrados, me parecio mas efectivo dotar de logica al
fichero disparador en Excel que trasladarla posteriormente al desarrollo del robot.

De esa forma, utilizando féormulas en Excel, el disparador decide tras la apertura del fichero si
hay que enviar o no el fichero en funcion de si se trata de un momento diario, de cierre semanal
o de cierre mensual.

Para el diario basta con identificar el dia de la semana y contrastar que no es sabado ni domingo.
Esto también se puede programar en el orquestador de UiPath y asi no ejecutarlo en fin de semana,
pero supondria tener que parar el proceso en produccion cuando se quisiese tener en un periodo

alguna ejecucion excepcional en fin de semana. Asi que tomé la decision de disparar el robot los
7 dias, pero actuaria o no en funcion de la regla implementada en el trigger.

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

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

=SI(DIASEM(HOY ())=2;"Si";"No")

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

=SI(DIA(HOY())=1;"Si";"No")

A la hora de elaborar la plantilla Excel para el informe de ventas se ide6 un mismo fichero para
todos los tipos de informe. Esto supondria una simplificaciéon enorme. No se cambiaria el
formato, sino que se jugaria con la denominacion, el momento de cierre, la ubicacion y los
destinatarios dandole a cada usuario la informacidn que necesita y en el momento que lo demanda.



De esa forma, por ejemplo, una vez que acabase el mes de enero, se archivaria una copia en el
directorio Financiero, dotandole del nombre “Enero — Informe de cierre mensual de Ventas”

En su contra tenia que el fichero seria acumulativo y que por lo tanto su tamafo creceria en
funcién del tiempo transcurrido. Pero este era un mal menor segun la consulta que hice a los
usuarios, de hecho, lo preferian para poder extraer informacion de cierres anteriores y comparar.
A la larga, esto en lugar de ser un problema se ha convertido en una gestion 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 poseian 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 extraidos y un visualizador de
estos adaptado a las necesidades de las areas. En el informe se han creado una serie de pestafias
intermedias que permiten a los usuarios interactuar con el fichero para aportar o extraer datos.

Fecha de creacion h 4

jun2022 MESES

%6'% Universidad

#& Universidad
de Alcal4 i - M

de Alcal4

s

Seguimiento ofertas ganadas en salesforce 2022 Seguimiento servicios ganados en Salesforce 2022
Acumulado mes. €Recurrente € Prevision % Prevision € Objetivo % Objetivo Acumulado mes Unidades Prevision % Prevision ARPU  Objetivo % Objetivo
Linea M2M £ 1500 | € = £ 405,93 3,7% Linea M2M = = 182
Linea mévil estandar € 10000 € 535000 19% |€ 893239 11% Linea mévil estandar 10 600 | 17% | € 1000| 976 10%
Linea mdvil Go PBX 2.0 £ = £ 945,00 r € 191670 Linea mdvil Go PBX 2.0 = 105 192
Total Mévil Empresa £ 10000 £ 629500 16% € 10.849,09 Total Mévil Empresa 10 705 | 14% | € 1000| 1167
Terminaies £ - € - € - Terminaies - - -
COMUNICACIONES MOVILES € 11500 € 6.29500 18% € 11.255,02 L0% COMUNICACIONES MOVILES 10 705 14% € 1150 1350
§' FTTH Corporate = - £ - € 140791 FTTH Corporate - - 28 §
] FTTH Go £ € 430000 € 328601 FTTH Go = 110 82 m
Q| sowan E € - £ iz SOWAN : - B K]
Q. | Gircuitos £ € - € - Circuitos - - o
S | conecvibap € € 430000 " "€ 5.00514 CONECTIVIDAD = 110 | " 10 2
Base centralita € £ = £ - Base centralita - -
Extension Fija £ £ 72000 £ 183030 Extension Fija = 50 183
Extensidn Mavil £ £ 545,00 € 191670 Extensidn Mdvil - 105 152
Otros £ € - € - Otros - - -
CENTRALITA € - € 166500 " € 3.747.00 CENTRALITA - 185 375
W cuenes | 3 L
Manager Canal Integrador € 206,78 € 11.315,00 18% € 18.090,46 11% Manager Canal Integrador
[ ] tinea m2m € 42750 | € 32000 1336% |€ 94913 | 450% Linea M2M 400 400 | 1000% |€ 107| a426| s3Ex | |
Linea mévil estandar £ 83,50 | € 5.400,00 15% € 10.788,86 Linea movil estandar 5 450 11% € 1670 | 1178
Linea mévil Go PEX 2.0 € 5100 € 117000 44% | € 15078¢ 34% Linea mévil Go PBX 2.0 3 90| 33% | € 1700 151 20%
Total Movil Empresa £ 13450 € 657000 20% € 1229670  11% Total Movil Empresa 3 540 | 15% | € 1681 | 1329
Terminaies £ = £ = £ - Terminaies - - -
COMUNICACIONES MOVILES | € 56200 € 689000 % 82% € 1324582  42% COMUNICACIONES MOVILES 408 940 a34% | € 138 1755 23.2%
5 FTTH Corporate £ - £ - £ 149031 FTTH Corporate - - 30 ;
"* FTTH Go € € 133000 € 3.901,75 FTTH Go = 35 58 “*
ah SDWAN £ £ 80,00 £ 221,41 SDWAN = = 6 -D..
o Circuitos € € 38000 € - Circuitos - 1 - o
™ | CONECTIVIDAD € € 179000 " "€ 561348 CONECTIVIDAD = 35 | it L
Base centralita £ £ = £ - Base centralita = 15 -
Extension Fija = - £ 500,00 € 231493 Extension Fija - &0 231
Extensidn Mavil £ 51,00 | € 117000 4.4% € 150784 34% Extensidn Mavil & 50 3.3% € 1700 151 2,0%
Otros £ = £ = £ = Otros = =
CENTRALITA € 51,00 € 170007 29% € 38277  13% CENTRALITA 3 165 18% € 17,00 382
W cuentes | 6] L
Manager Canal Taskforce € 56200 € 9.280.00 61% € 21.174.23 27T% Manager Canal Taskforce
m Linea M2M £ 525 € 50000 L1% | £ 137318 Linea M2M 5 400 13% | € 105 617 ﬂ
Linea mdvil estdndar € 4680 € 450000 10% |€ 646553 Linea mdvil estdndar 2 450 £ 2340 706

llustracion 19.- Vista del informe de ventas definido

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



Semvicio Tarifa Expert Infinita

Servicio Tarifa Movil Business 2
Semvicio Tarifa Movil Connect 1 Plus
Servicio Tarifa Movil Connect 10
Semvicio Tarifa Movil Connect 10 Plus
Servicio Tarifa Movil Connect 100 Plus
Semvicio Tarifa Movil Connect 2 Plus

AUX Servicios

Resumen

COMUNICACIONES MOVILES
COMUNICACIONES MOVILES
COMUNICACIONES MOVILES
COMUNICACIONES MOVILES
COMUNICACIONES MOVILES
COMUNICACIONES MOVILES
COMUNICACIONES MOVILES

AL Objetivos

Esta accion es otro ejemplo claro de simplificacion, puesto que permite vista agrupada por familia

llustracion 20.- Tabla Auxiliar de servicios

y subfamilias de productos para una toma de decisiones mas agil.

En cualquier caso, los usuarios pueden obtener la totalidad del detalle, puesto que la vista principal
(dashboard) se alimenta de una serie de tablas dinamicas de Excel. Con ello los usuarios pueden
ir directamente a la informacion que les interese estudiar y adquirir el detalle. Bastaria con hacer

Linea movil estandar
Linea movil estandar
Linea M2M
Linea movil estandar
Linea movil estandar
Linea M2M
Linea M2M

ALK Previsiones

doble clic en la celda referente (ver extracto en la siguiente ilustracion)

INGRESOS

Fecha de creacion
Estado BPM
Producto: Mombre del producto

Etiquetas de fila
-l insidesales
= COMUMICACIONES MOVILES
Linea M2M
Linea movil estdndor
= COMECTIVIDAD
FTTH Corporate
FTTH Go
Circuitos
= integrador
= COMUMICACIONES MOVILES
Linea M2M
Linea mavil estdndar
= COMECTIVIDAD
FTTH Go
-Itask force
= COMUNICACIONES MOVILES
Linea M2M
Linea movil estdndor
= CENTRALITA
Extension Movil
Total general

ALK Servicios

AUX Objetivos

[Todas) -
[Varios elementos) |-F
[Varios elementos) -1

-T | Recurrente

211,28 €
52,05 €
525€
4580 €
159,23 €
4295 &
7423 €
35,05 €
206,78 €
115,00 €
1500 £
100,00 £
91,78 €
91,78 €
562,00 €
511,00 €
42750 €
83,50 €
5100 €
51,00 &£
080,06 €

ALK Previsiones

llustracion 21.- Pestaiia Background

Background



Existen otras dos tablas auxiliares dirigidas a los directores y responsables comerciales:

e AUX Objetivos. Aqui se incorporan los datos decididos por los directores en lo referente a
objetivos de venta. Es una tabla con poca rotacion puesto que se trata de una proyeccion de
ventas anual en la que basan sus presupuestos. Por eso, de modificarse, ha de ser por una
situacion verdaderamente excepcional.

Total Mobile (lines+M2M) 2.484 2676 3.006 3.534 3.818 4.086 2,615 1.423 2.493 2.660 2.660 2128
Linea movil estandar 1738 1.873 2.104 2.474 2,672 2.860 1.465 733 1.343 1.410 1.410 1128
Linea M2M 745 203 902 1.060 1.145 1226 1.150 690 1.150 1.250 1.250 1.000
FTTH Corporate 41 46 53 52 62 &3 o o o 10 11 8
FTTH Go 170 118 217 263 268 225 281 169 281 310 310 233
SDWAN 25 28 34 30 3E 41 7 4 7 E} 3 2
Go PBX 2.0 - Extensions 271 344 244 922 1.052 555 560 336 Se0 335 335 251
Base centralita Le] Le] Le] Le] Le] Le] 5& 34 56 34 34 25
Extensidn Fija 144 190 448 499 570 513 128 77 128 150 150 113
Extension Movil 127 154 396 423 482 442 182 109 182 185 185 138
Terminales o o o o o o o o o [ o o

Hlustracion 22.- Tabla auxiliar de incorporacion de objetivos

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

B subfamitia unidades [E

insidesales Linea mavil estandar 450 £4.500
insidesales Linea M2M 4DD' £500
insidesales FTTH Corporate D' £0
insidesales FTTH Go 45' £1.500
insidesales SDWAN D' £0
insidesales Circuitos D' £0
insidesales Base centralita D' £0,00
insidesales Extension Fija 40' £375,00
insidesales Extension Mavil ED' £500,00
insidesales Terminales D' £0,00
integrador Linea movil estandar EDD’ £5.350
integrador Linea M2ZM D’ €0
integrador FTTH Corporate D’ £0
integrador FTTH Go 110’ £4.300
integrador SDWAN D’ £0
integrador Circuitos D’ £0
integrador Base centralita D' £0,00
integrador Extension Fija BD' £720,00
integrador Extension Mavil 105 " £945 00
integrador Terminales D' £0,00
task force Linea mavil estandar 450’ £5.400
task force Linea M2M 4DD’ £320
task force FTTH Corporate D’ £0
task force FTTH Go 35’ £1.330
task force SDWAN D’ £80
task force Circuitos 1 r £380
task force Base centralita 15 " £0,00
task force Extension Fija BD’ £600,00
task force Extension Movil ED’ £€1.170,00
task force Terminales D’ £0,00

llustracion 23.- Tabla auxiliar de previsiones



Para estos casos existe un interlocutor interno tnico de cliente que centraliza la informacion y la
incorpora en el fichero.

Con toda la informacion disponible en el fichero se cumpliment6 la vista disefiada y mostrada en
la ilustracion 18. La forma de incorporar la informacion en cada celda no sé6lo fue por traslado
directo de las tablas dinamicas, sino que también vino por la utilizacion de las funcionalidades de
Excel BUSCARYV, INDICE y COINCIDIR.

Un ejemplo de importacion a la celda desde las tablas dinamicas lo muestra la siguiente formula

=SI.LERROR(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.

£2% Universidad

EME FEB MA
- @ -] & A | ] !
sl e ClE cala

Seguimiento ofertas ganadas en salesforce 2022

Acumulado mes € Recurrente € Prevision % Prevision
|L_tinea M2 1H22);0) | £
Linea mouil estandar € 10000 | £ 535000 1,9%
Linea mowil Go PEX 2.0 £ £ 845 00 i
Total Mavil Empresa £ 10000 £ 629500 i 1.6%
Terminaies ! £ = £ =
||. COMUNICACIONES MOVILES l € 11500 € 6.29500 1.8%
5 FTTH Corporate £ £ .
@ | FrrHGo £ € 430000
"5 SDWAN £ £ :
o Circuitos £ £
8 | conectvibap € - € 430000 r
Base centralita £ £ =
Extension Fija £ £ 720,00
Extension AMaovil £ £ 845 00
Otros £ £ =
CENTRALITA € - € 1665007
Il cuewres [ 3]
Manager Canal Integrador € 20678 € 1131500 1.8%

Mlustracion 24.- Detalle canal, subfamilia y familia

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



En cuanto a la extraccion 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 parametros interesados.

—SL.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 extraccion de los objetivos incorporamos adicionalmente BUSCARYV para el calculo de
los valores necesarios.

=SLLERROR(BUSCARV(H17;ARPU[#Todo];2;FALSO)*T17;0)

Con todo ello, obtenemos la informacion necesaria en la que podemos observar:

Volumen de productos vendidos con las diferentes agrupaciones
Ingresos recurrentes obtenidos (MRC)

Prevision de cierre y % adquirido sobre la misma

Posicion 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 ejecucion estaba listo y en fecha.

3.4 Ejecucion (desarrollo e implantacion)

En primer lugar, se procedio a la elaboracion del informe en Salesforce sobre el universo de datos
indicado para extraer la informacion necesaria a presentar en los distintos formatos del informe
de ventas.

Se definié una carpeta para el proyecto que denominamos Soporte Provision B2B donde

ubicariamos tanto el informe que actuaria como alimentador (feeder)como todos los informes de
prueba necesarios hasta alcanzar la version final del ejecutable.

::E Consola de Ventas Informes ~ M Soporte provisign B2B v X

nformes
Todas las carpetas » Soporte provisién B2B Q Buscar todas las carpetas
45 elementos

v | Descripcién v | Carpeta v | Creado por

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



Infoeme: 828 Oportunidads Gansdiss Viocity a =i .
Informe de ventas TFG s
Extraccién para el informe de ventas

los que s pueden mes 2000 filas). Ls informacién de resumen se calcula 2 partirde resultados de informe completos,

i E
Tolal deregisios  Total Total ARG Total Total descuento RC
15.163 96.73435€  0.00%

* | Nimero de

Boatitemia + =| Tipologia '=| | Nembwe: Canal [¥| Nombre: Subtipo * || Cécigo de ta oportunidad [~ | | Nembre: Nombre *| | Producto: Nombre del producte | | Fecha de creacién | ©

"

Estingar

llustracion 26.- Ubicacion del feeder en Salesforce

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

EEE Consola de Ventas Informes ~ [ informe deventas TFG ~ x [l RPA_FEEDERS v x|

INFORME =
Informe de ventas NEW! #  B2B Oportunidades Ganadas Vlocity

oo Vit @ _

Parentltemld |*| | Rootitemld T |¥| Tipologia |¥| | Mombre: Canal | ¥| MNombre: Subtipe |¥
Filtros i

Campos ~

Agregar filtro... o . -
Mo se devolvid ninglin registro. Pruebe a modificar los filtros del informe.

Mostrarme
Todas las oportunidades bajo
funcién: CEO

Fecha de creacidn
Siempre

INCLUIR COINCIDENCIAS DE FILAS

(1 AND 2 AND 4 AND 5 AND
3) OR (1 AND 2 AND 4 AND
5 AND 8) OR (1 AND 2 AND
4 AND & AND 7 AND 3) OR
(1 AND 2 AND 4 AND 6 AND
TAND 10)) AND @

Etapa
igual a Ganada

Nombre: Cuenta de
2 Pruebas
igual a Falso

Fecha de la Gltima
modificacién de Etapa

mayor que 01-ene-
2022 0:00

Nombre: Subtipo

no igual a Reseller,

Cableoperador,

Whaolesale, Negocios, -

llustracion 27.- Desarrollo del feeder en Salesforce

A continuacion, se ejecuto el informe y exporto la informacion para comprobar que su contenido
era coherente y alineado con los criterios de extraccion que habiamos obtenido en la toma de
requerimientos con las areas.

La decision sobre el formato de exportacion a utilizar fue el de texto, en formato CSV siguiendo
la ISO-8859-1 (codificacion del alfabeto latino, fundamental trabajando en Espaiia)



No fue facil ni directa la adaptacion del informe debido a problemas de calidad del dato en la
cumplimentacion de los pedidos. El ajuste fino del mismo se llevo mas tiempo del previsto para
excluir los datos erréneos o no validos. En cualquier caso, se finalizo con una calidad aceptable
aprobada por los usuarios. Una vez ajustado, se observo, que el tiempo necesario para la ejecucion
del informe y la exportacion de los datos en Salesforce, varia en gran medida en funcién de la
hora en la que este se ejecute. En cualquier caso, estaria por debajo de los 3 minutos de tiempo.

Exportar

Exportar vista

Inferme con formato Solo detalles

Exporte el informe, Exporta Unicamente las filas
incluyendo la configuracion de detalles. Utilice esto para
del encabezado del informe, realizar mas calculos o cargar
|as agrupaciones y &l filtro. en otros sistemas,

Fomato Codificadén

Delimitado por comas .csv - 1S0-8859-1 (EE.UU. general y Europa occide =

llustracion 28.- Extraccion de datos desde Salesforce

Como ya se tenian todos los componentes necesarios para llevar a cabo el trabajo, previamente al
desarrollo del robot con UiPath se realizo el proceso de forma manual con el escenario definido
de partida en esta etapa verificando que es viable su ejecucion.

Dicho proceso manual, se ejecutd durante tres dias y sirvio 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 desviacion en la ejecucion del calendario de proyecto, pero sirvid para
evitar adaptaciones después de la entrega, es decir mejoro la eficacia del proyecto.

Dicha desviacion no supuso ninguna quiebra contractual gracias a la cercania y relacion directa
existente con el cliente. De hecho, se puede decir que sirvid para que el cliente ganara confianza
en mi persona.

El proceso habia quedado consolidado y definido de la forma que se traslada en la siguiente
ilustracion.



.csv Financiero  Mensual

] T

/l 1=Si Operativo Diario
o o 7 ) — 3
B A S O i P
— -— L
Login Extraccién Abre Copy & Paste Update Trigger Cargaen 2=Si
datos Informe & Safe BBDD Directivo ~ Semanal

Uipath G

Extraccion de datos > Actualizacién de informe L Preparacién y ejecucién > Distribucién

Informe de ventas NEW! InformeVentas.xlx Trigger.xlx Mailing

llustracion 29.- Flujograma para el robot

Una vez verificado y adaptado el proceso y los formatos de uso, llegdé el momento de desarrollar
el RPA con UiPath. Se hizo trabajando en dos frentes:

e Definiendo la secuencia de trabajo en UiPath Studio. Es decir, delegando en UiPath el
proceso que ya se habia ejecutado durante tres dias de manera manual. De esa forma se ponia
de manifiesto la sustitucion del trabajo de una persona por un robot. Ademas, se identificaron
las siguientes excepciones de negocio, es decir, problemas que pudieran darse durante la
ejecucion del robot. Dichas excepciones serian la base de diagnostico inicial ante problemas
de ejecucion

.C5V

- ﬂ@

mﬂ Or e

Login Extraccion Abre Copy & Paste Updaie Trigger Carga en
datos Informe & Safe BBDD

‘ é é 6 é Excepciones de negocio é

o Disponibilidad de Salesforce 0 Error de actualizacién 0 Error de mailing
e Error de extraccién. Time out 6 Disponibilidad UIPath @ Desconocido. Causa no contemplada
e Disponibilidad de excel @ Error de procesado ficheros

Hlustracion 30.- Gestion de excepciones de negocio en el RPA



e Decidiendo los momentos de ejecucion y utilizando el componente UiPath Orchestrator.
Los informes deberian estar disponibles a primera hora de la mafiana en el momento
predefinido para cada nivel de destino. Ademas, deben incorporar la informacion
correspondiente al cierre del dia. Adicionalmente hubo que tener en cuenta algunas
situaciones:

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

o Laduracion del proceso en manos del RPA, va en funcion de los voliumenes de
venta acumulados y de la capacidad de la red. Si bien es menor que el de
realizacion por una persona, no deja de ser un tiempo que considerar. Lo
estimamos en una hora para no pillarnos los dedos en la ejecucion.

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 dia.

Con todo ello se decidié que el momento de ejecucion idoneo seria 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 ahi ejecutar el informe y posteriormente extraer la informacion necesaria.

Para dicho proceso utilizamos la actividad de UiPath “Utilizar Navegador Chrome”,
parametrizando la URL del navegador con la direccion correspondiente a la aplicacion Salesforce
del cliente.

Una vez abierto el navegador con la pagina web de la aplicacion alcanzada, nos moveremos a los
distintos puntos de la pantalla identificandolos por imagen. Esta identificacion consiste en
seleccionar la parte de la pantalla que nos ubica en la posicion donde queremos interactuar.
Adicionalmente se puede ‘echar el ancla’ sobre alguna referencia estatica para ayudar a UiPath a
localizar con seguridad dicha posicion.

Cada vez que se alcanza la posicion, enviaremos el texto o clics de raton que sean necesarios para
ir adentrandonos en la aplicacion.



(3] Secuencia

>

@ Utilizar Navegador Chrome: Iniciar sesion | Salesforce

»>

URL del navegador
"https:/fmasmovil.my.salesforce.com/™ =
(3] Hacer A
s Clic'IMG' A
o guardads =
@
o@asesormasmovil.es m
Tipo de clic Boton del raton
Unico | | lzquierda =

»>

E Ezcribir en 'Nombre de usuario’

[lustracion 31.- Codigo apertura de aplicacion

De esa forma introducimos credenciales, entramos en la aplicacion, 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 autenticacion:

e Se debe tener el doble factor de autenticacion deshabilitado. De otro modo el proceso se
complica bastante puesto que habria que recoger codigo de verificacion, que puede ser
enviado por mail o SMS cada vez entraramos en la herramienta.

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

e La primera vez que se entra en Salesforce, el navegador ofrece recordar la contrasefia. Este
es un tema facil 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 contrasefia manualmente o identificar el pop-up en cada ejecucion enviando un clic a la
accion de Cancelar.

3.4.2 Proceso de extraccion de datos

Una vez identificado el informe a través de su URL y ejecutado en Salesforce, se seguiran
enviando secuencias de localizacion y clics para ir navegando hasta la opcion de exportar el
informe.



Existen diferentes opciones de exportacion por lo que habra que ir navegando hasta encontrar el
formato deseado. Cuando la exportacion 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 deberiamos ir al siguiente paso de ejecucion hasta que no se encontrara exportado
el fichero al completo.

El fichero exportado tiene un tamafio a mitad de afio de unos 3MB. Recordemos que al ser
acumulativo su tamafio se incrementa con el paso del tiempo. El informe esta configurado para
recoger informacion desde el 1 de enero de 2022.

Podriamos resolver la situacion de una forma sencilla pero poco eficiente. Bastaria con incorporar
un Retardo de una duracién tal que la ejecucion del proceso no se comprometiera, por ejemplo,
de una hora. Esa actuacion, aunque si bien nos ofreceria los resultados que buscamos, estaria
incorporando tiempo de espera innecesario.

Tengamos en cuenta que cuanto menos tiempo dure el proceso de ejecucion, menos probabilidad
hay de fallo por falta de conexion o sobrecarga del sistema.

Por todo ello, decidi 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 exportacion y
comprobando la existencia de este. El bucle se romperia 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 ubicacion, elegi

el directorio de descargas en la maquina local. Identificamos el fichero a través de la siguiente

linea 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

ejecucion. No obstante, sigue siempre la misma regla y comienza su nomenclatura por la palabra
Report y lo sigue de un niimero secuencial.

#] Hacer mientras

B

Cuerpo

(3] Cuerpo

B

a8 Asignar

FileArray = directory.getfiles(”

Condicign

FileArray.count < 0

Hlustracion 32.- Codigo para esperar a la exportacion del fichero



Que el fichero tenga un nombre distinto en cada ejecucion 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 ejecucion siempre de la misma forma. El nombre que daremos al fichero para
normalizarlo sera el de ReportSalesforce.csv.

Volvemos a realizar una lectura del directorio y recorremos la matriz para cada item 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,
asignandole el nuevo nombre deseado.

[*1 Para cada

>4

ParaCada En
iterm directory.getfiles(" C\Users\srdon\Downloa

: Cuerpo

2

a8 Asignar

archivo itern

-+ Renombrar archivo

o

Archivo
archivo -

Muevo nombre

"Reportsalesforce.cev”

|:| Mantener la extensian

llustracion 33.- Codigo que identifica y normaliza el nombre del fichero extraido

A continuacioén, basta con mover el archivo al directorio Swap que sera 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 localizacion deseada utilizamos la actividad Mover archivo de UiPath,
incorporando las rutas de origen y destino.

Es importante marcar la opcion de Sobrescribir, si queremos que el fichero se actualice en cada
movimiento, de otro modo saldra un mensaje de error por la existencia del fichero precedente.



-+ Mover archivo

o

De
"ChUsersisrdontDownloads\ReportSalesforce.coy” -

A
"C\Users\srdon\OneDrive\Universidad\ TFG\ Custodia\Swap\Reports: [ ]

Sobrescribir

Llustracion 34.- Codigo para ubicar archivo exportado en directorio de intercambio

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

3.4.3 Proceso de apertura, réplica e incorporacion 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 dindmica mostrada en el punto anterior, antes de comenzar lo que haremos sera una
réplica del fichero para identificar claramente cual es el fichero actual sobre el que se trabajara la
actualizacion sin modificar las condiciones iniciales de la plantilla.

En esta ocasion 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 opciéon de
sobrescribir para que no haya interferencias con posibles ficheros anteriores.

Copiar archivo

o

De
"CA\Users\srdon'OneDrive\Universidad\ TFG\ Custodia\Swap'tmp_Sal |

A
"Chilsers\srdont OnelrivelUniversidad\ TFG\ Custodia\ Swaphcurrent_ T

Sobrescribir

Hlustracion 35.- Codigo para replicar plantilla y generar fichero actual de trabajo

Hasta este momento la practica 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 pestafia
del documento donde 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 ambito de proceso para trabajar en Excel, definimos la ruta
del archivo de plantilla a utilizar (el current ReportSales) y marcamos la opcion de guardar
cambios. Esto ultimo provocara que al cerrar el fichero los cambios se guarden.

Sobre dicho ambito y bajo la utilizacion del archivo de plantilla, utilizamos la actividad Leer
CSV, indicando la ruta de procedencia del fichero de texto con la informacion extraida de
Salesforce e identificando la posicion donde 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 elaboracion de las tablas dinamicas del

fichero, es conveniente marcar la opcion Contiene encabezados para que los datos tengan
apariencia de tabla.

x| Ambito del proceso de Excel dnico

>

gl Utilice el archivo de Excel

2]

m Archivo de Excel
"C\Users\srdon' OneDrive\Universidad\ TFG\Custodia\Swap'c [ ]

Referencia como
tmp_ReportSales
Guardar cambios |:| Crear si no existe

Leer formate | lgual que el proyecto -

[ ] Archive de plantilla

]

.
[g] Hacer

Leer C5Y

>

B
Leer desde el archivo
"Ch\Users\srdon’ OneDrive\Universidad\ TFG\ Custodia\Swap'reportSz [
Salida a
tmp_ReportSales. Sheet("Datos").DataTableCutValue
Contiene encabezados

Llustracion 36.- Apertura del informe e incorporacion de los datos extraidos de Salesforce



Este proceso no fue directo. La incorporacion de los datos daba error porque no reconocia el
formato del fichero csv. En concreto, se mostraba un error en el que decia que los datos de la
segunda linea tenian mas columnas que cabeceras habia.

Este es un error tipico cuya causa viene del delimitador utilizado en la separacion de los campos
adquiridos. Por defecto se utiliza la coma, y esta es muy problematica cuando se trabaja con
campos que la pueden incorporar en su descripcion. Ese era nuestro caso, donde el nombre del
cliente incorporaba una coma (, S.L.). Bastdé con indicar en UiPath que el delimitador que
utilizariamos pasaba a ser punto y coma (semicolon).

Otro problema encadenado vino por la no identificacion de caracteres propiamente latinos, como
la fi. Modifiqué también la opcion por defecto existente en UiPath, pasando de us-ASCII a iso-
8859-1 haciendo asi que la importacion de datos funcionara a la perfeccion.

Propiedades « 1
UiPath.C5V. Activities.ReadCsvFile

E Archivo
RutaDelArchiva "Ch\Usershsrdor
E Comdn
MombreParaMostrar Leer CSV
E Opciones
Codificacién "iso-8359-1"
Contiene encabezados
Delimitador Semicelon
IgnorarComillas False
E Salida
TablaDeDatos tmp_ReportSals
E Varios
Privado ]

[lustracion 37.- Propiedades del fichero de texto importado

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

3.4.4 Proceso de apertura del disparador y obtencidn de los parametros

Al igual que hicimos en el anterior paso, tal y como identificabamos en la Ilustracion 34,
necesitamos abrir el fichero Excel desde el que sacar los datos. Ese fichero Excel que
denominamos Trigger, sera el responsable de aportarnos la informacion necesaria para continuar
con el proceso.



Por ello procedemos a abrir el nuevo fichero dentro del mismo Ambito de utilizacion de Excel y
procedemos a la seleccion del rango de celdas del que tenemos que extraer la informacion.

Utilizamos para ello la actividad ya conocida Para cada, y seleccionamos el rango como se
muestra en la siguiente Ilustracion.

il Para cada fila de Excel

Para cada
CurrentRow
Dentro del rango

Trigger.Sheet("Triggers").Range("A1:F4")
Contiene encaberados || Guardar después de cada fila

b4

Hlustracion 38.- Apertura del disparador y extraccion de parametros

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 opcion de encabezados, cada dato se identifica facilmente desde la aplicacion.

B CurrentRow k E:' Indicar en Excel
Trigger 3 S

‘ 99 |_'.ﬂ, Indice actual

Py . . . - [=l=} .

i1 Abriren Editor Avanzado IE Enwviar

X

Borrar valor Inﬂu Azunto
Inﬂu Cuerpo
IDEU Yinculo
IDEU Destinatarios

IDEU Carpeta destino

I. Entrada personalizada

T ™

llustracion 39.- Direccionamiento de datos Excel desde UiPath

3.4.5 Proceso de composicion y distribucion 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 informacion 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 envio y en el orden referenciado, tal y como se definia en el flujograma de proceso inicial
mostrado en la Ilustracion 27.

Tras cada estudio y en el caso de que proceda el envio se identificara la carpeta destino y se
realizara en dicha carpeta una copia del archivo con el renombrado correspondiente.

& S A
Condicion
envio="5"

Mostrar mas

Entonces

>

|'|
[g] Sequence

gy Leer el valor de la celda

>

Celda

CurrentRow.ByField(" Carpeta desting”)
Guardar en

destino

Obtener texto formateado

Copiar archivo

2

De
"ChUsers'srdom\ Onelrivel Universidadh TFGY Custodiah Swaph current_

A
destino+ CurrentRow.ByField("Asunto ")+ " xlsx" I

Sobrescribir

llustracion 40.- Toma de decision en los envios



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 actualizacion de estas.

Para ello utilizamos la actividad Enviar mensaje de correo de Outlook y rellenamos los campos
Para, Asunto y Cuerpo formateandolos como veamos oportuno mediante la informacion que
extraeremos del fichero trigger (tal y como se indica en la siguiente ilustracion).

=] Enviar mensaje de correo de Outlook P

Para CurrentRow.ByField("Destinatarios")
Asunte rrentRow.ByField(" &sunto")

Cuerpe  "Buenos dias,"+vbCrLf+vbCrLf+ CurrentRow.B

Adjuntar archivos

llustracion 41.- Envio de notificaciones por correo

Con el desarrollo de esta ultima fase nuestro robot queda concluido. Para llegar aqui hemos
implementado cada fase en escenarios de prueba y error para alcanzar los resultados esperados.
Sélo una vez que cada fase ha sido depurada y finalizada hemos dispuesto la programacion para
la ejecucion total.

Al ejecutar el robot se obtienen unos resultados extraordinarios en tiempos de ejecucion.

Todo el proceso que originalmente contenia errores era excesivamente manual y requeria de
varios dias de sincronizacion entre comerciales y el area de soporte comercial, paso a
normalizarse y a ejecutarse manualmente en menos de 10 minutos y con la elaboracion del robot
ha pasado a realizarse en menos de 2 minutos.

Salida

® Ao Ho ©2 @2 Mo Mo 35 W

@ Prueba de integracidn xls y csv gjecucidén iniciada

@ Auditoria: Utilizar |a aplicacion web. Navegador: Chrome URL: https://masmovil.my.salesforce.com/

@ Auditoria: Utilizar el archive de Bxcel: Ch\Users\srdon\OneDrivel Universidad'\ TFG\ Custodial Swap\current_SalesReport.ls:
@ Auditoria: Utilizar el archive de BExcel: Ch\Users\srdon\OneDrivelUniversidad\ TFG\ Custodia\Swap\Trigger.clsx

@ Prueba de integracion xIs y csv gjecucion finalizada in: 00:01:04

Buscar referencias  Puntos de interrupcign  Lista de errores

llustracion 42.- Resultados de ejecucion

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



06 - junio - Informe mensual de ventas

@ Dofioro Oter José Luis <jose.donoro@edu.uah.es>
10:16

Para: Dofioro Oter José Luis

Buenos dias,

Se encuentra disponible el informe de cierre mensual para contabilidad financiera y calculo de comisiones.
Siga el siguiente enlace para acceder al informe: https://1drv.ms/u/s| A08X5dIBSVpSefRMEG3un-SDeLOV3g?e=t4Qriy

Un saludo.
RPA Sender

llustracion 43.- Notificacion Informe mensual actualizado

W22 - Informe semanal de ventas

T .
@ Dofioro Oter José Luis <jose.donoro@edu.uah.es>
10:16

Para: Dorioro Oter José Luis

Buenos dias,

Se encuentra disponible el informe directivo de ventas a cierre semanal .
Siga el siguiente enlace para acceder al informe: hitps://1drv.ms/u/s| Ac8X5dIBSY pSefRLISEDKS|c2dnAlg ?e=hRrkEY

Un saludo.
RPA Sznder

Hlustracion 44.- Notificacion Informe semanal actualizado

20220605 - Informe diario de ventas

ﬁ Dofioro Oter José Luis <jose.donoro®@edu.uah.es>
10:16

Para: Dofioro Oter José Luis

Buenos dias,

Se encuentra disponible el informe operativo de ventas correspondiente al dia de hoy.
Siga el siguiente enlace para acceder al informe: https//1drv.ms/u/s!A08XSdIBSYpSefRKbKmxtvm-Lkfm3g ?e=EtEzLU0

Un saludo.
RPA Sender

Llustracion 45.- Notificacion Informe semanal actualizado




3.4.7 Orquestacion del robot

Como ya adelantamos en el enfoque del trabajo el objetivo es generar un robot desatendido, es
decir que sera totalmente autonomo sin la interaccién con humanos,

Para lograrlo existe UiPath Orchestrator, médulo de UiPath que nos permitira despertar el robot
y ponerlo a trabajar bajo nuestro deseo. La version 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 visualizara directamente en el
orquestador.

El orquestador pondra a nuestra disposicion un tenant, una instancia dedicada y confiable que
tendremos que configurar para que actiie segun las necesidades. Basicamente se trata de una
maquina virtual en la nube que vamos a parametrizar para que ejecute una serie de acciones sobre
la maquina donde tengamos el proyecto.

En nuestro caso el disparador sera el orquestador mediante el tenant dedicado y la maquina donde
ejecutamos el proceso sera nuestro equipo local.

BN CVWINDOWS\system32iemd.exe

Todos los derechos reservados.

llustracion 46.- Identificacion de la maquina local

Los pasos que hay que seguir para publicar el paquete y parametrizar el tenant son los que se
referencian a continuacion.

Una vez terminado el proyecto y verificado su funcionamiento lo publicaremos en el orquestador
iniciando accion sobre el botdn habilitado para ello desde UiPath Studio
I

Publicar

w

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



@ Proceso de publicacion

Propiedades del paquete  prgpiedades del paquete

Opciones de publicacion Nombre del paquete *

Firma de certificade Robot_TFG hd
Version
Wersién actual Mueva version ™
1.0.0 1.01

[] Es versién preliminar ()

Icono de paquete ()
- .
a lcone de paguete opcional [
Etiquetas del proyecto
Empiece a escribir para obtener una lista de posibles coincidencias ~

Notas relacionadas

Publicacion para llevar a cabo la orquestacion del robot generado.

Cancelar Volver Sig. Publicar

llustracion 47.- Proceso de publicacion del robot

Publicaremos en la Fuente de espacio de trabajo personal de Orchestrator, seleccionando dicha
opcién de publicacion y avanzando.

@ Proceso de publicacion

Propiedades del paquete Opciones de publicacién

Opciones de publicacion Publicar en

Firma de certificado Fuente de espacio de trabajo persenal de Crchestrator v
Fuente de precesos de tenant de Crechestrator
Fuente de espacio de trabajo personal de Orchestrator
Persanalizar

Clave API

Cancelar Valver Sig. Publicar

llustracion 48.- Opciones de publicacion



Una vez seleccionada la opcion vamos a Publicar y nuestro robot se transferira directamente al
orquestador.

o Proyecto publicado correctamente,
Mombre: Robot_TFG

Version: 1.0.1

Detalles Copiar en el portapapeles Aceptar

Tlustracion 49.- Publicacion del robot

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

Pcth Orchestrator My Workspace Q ® 0
® Tenant [ Inicio 8} Automatizaciones I Supervision  |E Colas  [J Variables Globales 2= Depésitos de almacenamiento
[A)
L) 0 Mis carpetas
o) Procesos Variables Globales Colas. Desencadenadores Maquinas
oesiaer | @ Buscar L = ® 1h
1 0 0 0 1
53., I 3 My Workspace B -
O shared i & Y F
4 Estado de trabajos @ Historial de trabajos
Actions
oo
o+
Aops
Ejecutando Pendiente(s)
o
o
Processes 0 0
&
Intsgration No hay trabajos
Sehvce
Doaument
Undersanding
P Deteniéndose Terminando
Augmion
0 0
5]
Admin

[lustracion 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.



EH PCIth Orchestrator
| ©® Tenant < Robots
[A]
frice O Mis carpetas
Robots configurados
o]
orhestrrer | QU Buscar
i Q Buscar
)
» [ My Workspace
studio
[ Shared Nombre ~
4
Actians
2% Jose Luis Dofioro Oter
oo
i3
Aops
111
=

3 carpetas

ih supervisisn @ Administrar acceso

@ Columnas v

= Filtros v

Tipo de cuenta &

Usuario local

O Maquinas & Paquetes /¥ Auditoria

Gestlonar de forma centralizada paquetes
en distintas carpetas

Tipo de robot Tipo de licencia &

Attended

Automation Developer

Pagina1/1

llustracion 51.- Localizacion del paquete generado

QB OO

@ Almacenes de credenciales

& Webhooks

Nombre de dominio/usuario

N/D

Donde ya podemos identificar el paquete Robot TFG generado y por lo tanto continuar con la

. .
pararnetrlzaCIOn.
& Robots [ carpetas il Supervisién
Paquetes Bibliotecas
Q Buscar @ Columnas ~
O  nombre ¢ Descripcion

[0 ~ RobotTrG

1-141

@ Administrar acceso

Etiquetas: Todos v
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[lustracion 52.- Identificacion del paquete generado
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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 asignarselos a nuestro usuario.

Para ello vamos al tenant y nos posicionamos sobre la opcion Administrar Accesos, identificando
en el panel nuestro usuario y editando los permisos.
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llustracion 53.- Vista para editar los permisos del usuario
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Desde ahi se asignan los roles de ejecucion y lo mas importante, se ha de configurar el robot,
asignando la maquina que se invocara para llevar a cabo el proceso en el caso de que el robot sea

no atendido.

Es necesario identificar la maquina y las credenciales de inicio de sesidn como se muestra en la

siguiente ilustracion.

@ Administrar acceso > Asignarroles >  Editar: Jose Luis Doforo Oter

o Detalles generales

Robot Attended

@ Habilitado

Configuracion

Habilitar un espacio de trabajo personal para este usuario

Configuracion del robot

Opcional

Robot Unattended

@ Hzbilzdo ©)

Configuracion

Preferencias del robot
Opcional

Credenciales de inicio de sesion de la maquina @)

Nombre de dominio/usuario *

desktop-q2img7kisrdon

Almacén de credenciales *

Orchestrator Database

Contrasefia

Tipo de credencial *

Credencizles de Windows

[ Ejecutar solo un trabajo a la vez

©

Configuracion recomendada para usuarios que ejecutan
automatizaciones personales remotas o desarrollan flujos de trabajo
desatendidos. Para ejecutar automatizaciones de servicio
desatendido, utilice una Cuenta de Robot en su lugar.

Cancelar

Volver

llustracion 54.- Configuracion del robot como tenant

Sig.




De esa forma tendremos ya preparado el tenant para que se ejecute el proceso desde el
orquestador.

Lo siguiente sera configurar un trabajo, asignando una prioridad para el caso en el que haya cola
de ejecucion. En nuestro caso no la habré por lo que dejamos la prioridad en el nivel Normal.

Podriamos ejecutar en cualquier maquina conectada, pero dada la situacion de testeo en la que
nos encontramos, procedemos a configurar los parametros de nuestra maquina para que sea ahi
donde 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 ejecucion manual. Vemos que conlleva una ejecucion de un trabajo
dentro de las condiciones definidas en el paquete creado. Dicho paquete recordemos que se ha
creado a partir de la programacion del proyecto en el entorno Studio de UiPath.

My Workspace ~

13 Automatizaciones > Trabajos »  Iniciar trabajo X

Nombre del proceso Prioridad del trabajo * Runtime type *
- Normal v Produccién (Unattended) v

ejecucion disponibles, 1 cone

Objetivo de ejecucion Argumentos
F\SIQHDI dindmicamente Maguina

- " o 1 - . .
N.? de ejecuciones: 1 contacto@mirelia.es’s workspace machine x

Borrar la seleccion para ejecutar en cualquier maquina conectada

B Programar |a finalizacion de |a ejecucién del trabajo

Nombre del Host

DESKTOP-Q2LMG7K - DESKTOP-Q2LMG7K\SRDON x

Borrar la seleccién para ejecutar en cualguier maquina conectada

Fancelar m

llustracion 55.- Configuracion del trabajo en el Orchestrator

Importante que el entorno de ejecucion existente en la maquina que asignemos sea idéntico y esté
preparado para la ejecucion.

En mi caso, cuando inicié este Trabajo en el orquestador, no habia instalado el plugin de Chrome
porque estaba ejecutando en local, pero en una maquina diferente a la que habia desarrollado el
proyecto en UiPath Studio. Y en la primera ejecucion cuando invoc al navegador para iniciar la
ejecucion se registro un error de acceso.



Detalles del trabajo

Proceso: Robot_TFG

Entorno:

Robot: contacto@mirelia.es-unattended

Cuenta: contacto@mirelia.es

Nombre de la maquina: DESKTOP-QZLMGTK

Info: Mo se puede comunicar con el navegador, compruebe |a extension de

UiPath.

RemoteException wrapping
UiPath.ULAutomationNext.Exceptions.UiAutomationException: No se
puede comunicar con el navegador, compruebe la extension de UiPath. ---

> RemoteException wrapping
System.Runtime.InteropServices.COMException: Exception from HRESULT:
0x30040234

en UiPath.UiBrowserClass.Open(5tring bstrURL, String bstrCmadLineArgs,

UiBrowserFlags flag)
en UiPath UlAutomationMNext.Services. DriverBrowserService.

<>C__DisplayClass14_0.<b__0>d.MoveNext)
- End of inner exception stack trace -

Ilustracion 56.- Error de acceso en la ejecucion del trabajo

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

Procesos Trabajos Desencadenadores Mis paquetes Registros

[0  Proceso ¢ Nombre del Host Tipo de trabajo Runtime type Estado Prioridad $ Iniciado & Finalizado Origen & )
O *  Robot_TFG DESKTOP-Q2LMG7K Personal remote Produccién (Unattended) @ correcto - Normal hace 15 minutos  hace 13 minutos  Manual @

O ®  Robot_TFG DESKTOP-Q2LMG7K Personal remoto Produccién (Unattended) @ Error > Normal hace 10 horas hace 10 horas Lanzadera (@)

1 Elementos 10 ~

1272 < paginal/1

[lustracion 57.- Lista de trabajos ejecutados

Toca ahora programar el trigger o disparador (o el desencadenador como se refiere UiPath en su
version en castellano). La ubicacidon en nuestro espacio de trabajo personal se encuentra dentro
de Automatizaciones/Desencadenadores y alli crearemos un desencadenador. Este
desencadenador sera el responsable de decidir el momento en el que el robot debe ejecutarse
teniendo en cuenta los parametros de configuracion que registremos en el mismo.

En nuestro caso de uso, si recordamos, la hora de ejecucion prevista eran las 5:00 am, y debiera
ejecutarse a diario. Con esta informacion y de una forma muy directa y sencilla trasladamos dicha
necesidad al desencadenador.



4} Automatizaciones >  Desencadenadores >  Editar desencadenador: Lanzadera X

Nombre * Zona horaria *
|Lanzadera {UTC+01:00) Bruselas, Copenhague, Madrid, Paris -
La zona horaria seleccionada no es la zona horaria del tenant actua
Nombre del proceso * Prioridad del trabajo * Runtime type *
_ (O minutos Todos los dias
%  RobotTFG ~ + < Heredada v Produccién (Unz v

wn
F
a

(_} Cada hora
1 tie
disponibles, 1 ¢

Objetivo de ejecucién Argumentos

(-
(B Diar
(® Diario
™ g

() Semanal

Y 00 minuto(s)

.

™

PP Mensual
Aswgnar dinamicamente \_J) Mensua

!
() Avz

N.® de ejecuciones: ! 1 a

las,
‘omaticamente al

ado

Maquina

Cualguier maguina v Restricciones de dias no laborables

Buscar cualquier maguina o plantilla configurada - N
Mo se selecciona ninglin calendario ~

B Programar la finalizacion de la ejecucidn del trabajo

I Programar |a desactivacion automatica del desencadenadaor

Cancelar

Ilustracion 58.- Parametrizacion del desencadenador

Una vez configurada la asignacion del proceso a ejecutar, la prioridad y el entorno de ejecucion,
basta con definir la zona horaria, el momento de ejecucion y la periodicidad de este para tener

finalizada la configuracion del disparador.

3.5 Terminacion. Entrega del proyecto.

Una vez implantado el robot se establecieron una serie de periodos, condiciones y documentos

para el pase a mantenimiento del servicio:

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

e Tratamiento de averias de infancia: Cualquier incidencia detectada en el periodo de baby
sitting seria tratada en el sentido de urgencia y con el objetivo de ser corregida para la
siguiente ejecucion

e Periodo de régimen permanente en la ejecucion. Una vez finalizado el periodo de baby
sitting se daria por entregado y adaptado el robot

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

o Supervision diaria de la ejecucion.

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 haria cargo de generar el proceso manualmente
emulando el funcionamiento habitual del robot. Dos dias seguidos sin obtener
los informes de manera automatica mediante el robot supondria el analisis
pormenorizado del proceso para identificar los posibles errores de ejecucion.



o En ningun caso se revisaria por el desarrollador la calidad del dato sino el
funcionamiento del proceso de extraccion, actualizacion y distribucion de los
informes.

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

e Se elaboro6 el manual de uso DOCUMENTO 6 y se entrego al area usuaria (cliente)



4 Conclusiones

4.1 Objetivos del trabajo

Podriamos decir que tras la terminacion de esta propuesta se han logrado los objetivos previstos:

Contribuir positivamente en el ritmo de digitalizacidén 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 provoco la reduccion del nimero de componentes de dicho equipo, pasando a ser
de 6 personas, obteniendo el Cliente una reduccion 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 ‘liberacion’ haya supuesto el reposicionamiento de la persona en tareas de
mayor valor afiadido dentro de la empresa, simplemente ha supuesto una reduccion directa
de coste.

En la siguiente ilustracion, 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

Comparativa anual y beneficio adquirido

Coste mercado 1 FTE {Full Time Equivalent) 13.000 €
Gastos salariales 35% 6.300 €
Margen de beneficio 25% 4,500 €

Total Coste del servicio 28.800 €

Coste de solucion

Setup 1 2,000 €

MRC (Monthly recurring charge) 12 500 €

Total Coste de la solucion 8.000€

Ahorro conseguido | 20.800 €

1lustracion 59.- Rentabilidad de la solucion para el Cliente

Consolidar competencias utiles profesionales. Entendiendo que no soélo se han
potenciado las enunciadas cuatro Cs: colaboracion, creatividad, comunicacion y
pensamiento critico, sino que sobre todo se ha sabido sacar provecho de una tecnologia
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 motivacion 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 propulsion
del negocio y la correccion 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 mas
eficientes y optimas, 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 ultimos afios me ha demostrado que es mucho mas
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 mayoria 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 habra camino para la mejora y por lo tanto desde el punto de
vista de negocio, habra mas cosas que hacer.

Por ello, hay tres principios basicos que en mi opinion se deben tener en cuenta si se quiere
aprovechar esta ‘forma de ganarse la vida’. Son precisamente aquellas donde los Ingenieros
solemos tropezar con frecuencia:

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

e Pardalisis por el analisis. 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 ird la juventud en ello.

e 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 romperan 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 precision, mejoren el cumplimiento y automaticen el trabajo.

La mayoria de las organizaciones tienen una gran cantidad de tareas que no estan 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 mas importante es determinar qué casos de uso podrian resolverse mejor con RPA.
Aqui no hay que caer en el error de intentar abarcar todo con esta tecnologia. Por lo general, los
RPA se desenvuelven bien en entornos de Backoffice, donde hay, ademas de repeticion,
predictibilidad de las tareas a realizar. Mientras en tareas de Frontoffice, dirigidas a la atencion
al cliente, la integracion de bots, omnicanalidad e inteligencia artificial tienen su potencial campo
de desarrollo.

Para la implantacion de cualquiera de estas tecnologias es necesario primeramente realizar un
levantamiento de los procesos actuales, un reordenamiento y normalizacion. Es habitual que las
empresas caigan en la dindmica 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 areas — cada maestrillo tiene su librillo - Poner el conocimiento en manos del conjunto
y no en la individualidad tras haberla normalizado, es por si solo una eficiencia.

Cuando las actividades objeto de eficiencia se encuentran externalizadas, el reto suele ser mas
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 mas
barata, en ocasiones en detrimento de la mejora en calidad. Es aqui 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 reduccion de los salarios o las mermas de
condiciones laborales que puedan romper el equilibrio de la produccion.

La transformacion digital, debe entenderse como el camino que toda empresa debe seguir para
prepararse de cara a ser mas eficiente, ayudandose de la tecnologia y obtener los objetivos
planteados en los ambitos con clientes, proveedores y empleados.

Se presentan buenos tiempos para quienes se preparen y busquen ayudar a las empresas en su ruta
de transformacion puesto que como deciamos al principio, la tecnologia es inabarcable y las
empresas no poseen entre sus empleados las capacidades necesarias para implantarla.

Esto no ha hecho mas que empezar, y segun las maquinas empiecen a aprender de los seres
humanos, la tecnologia, que cada vez adquirira mas complejidad, se involucrara en mayor medida
sobre las tareas del dia a dia de cualquier empresa.
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« Eficiencia de procesos mas rapida y a menor costo

llustracion 60.- Evolucion prevista en la automatizacion

* Insumos y salida de datos en cualquier formato
+ Reconocimiento de patrones en fuentes de datos no

estructuradas

* Replica de actividades basadas en juicio
« Capacidades de aprendizaje basicas que permiten

las mejores continuas en calidad v ejecucion

* Reconocimiento y procesamiento de lenguaje

natural

= Capacidad de para trabajar con grandes volimenes

de datos no estructurados

= Analisis predictivo basado en hipotesis
» Capacidades avanzadas de aprendizaje y mejora

de rendimiento

segun Deloitte



Bibliografia

No existe, o no he identificado en el momento de elaboracion de este documento una normativa
de referencia para el desarrollo de RPAs. Parece que, como toda tecnologia emergente, cada
desarrollador lleva a cabo las mejores practicas identificadas en sus productos.

En cualquier caso, este proyecto no va de aplicar tecnologia sino de sacarla partido y en ese
aspecto se han revisado las lineas de trabajo indicadas por Gartner para su uso durante la
implementacion

e Gartner, Torn Bohm, Cathy Robotic Process Automation: 8 Guidelines for Effective
Results Published 27 June 2018 - ID G00355496

El desarrollador seleccionado (UI Path) pone a su disposicion toda la documentacion referente al
producto

e UiPath Academy (free online training)

Y ademas ha servido de ayuda la lectura y soporte de las publicaciones de los siguientes autores
para orientar el trabajo
e Gonzalez de los Reyes Gavilan, Ignacio: Robots en la sombra: RPA, robots
conversacionales y otras formas de automatizacion cognitiva 2021
e Taulli, Tom: The Robotic Process Automation Handbook 2020
e 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 basicamente en
lo siguiente:

e PC Compatible

e Acceso a internet

e Licencia Office 365

e Licencia UiPath

Adicionalmente la empresa seleccionada ha puesto a disposicion su entorno TI (red y
aplicaciones) implicado en el proyecto. No obstante, para la redaccion de este documento se ha
utilizado un Licencia gratuita de UiPath
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Documento 1.- Guion primera reunion

Entrada y saludos

Hola XXX, encontodo de conocerte. Yo me ha contodo X000 que Nevas tiempo con esta/Veo que tienes unas instalaciones muy
buenas y accesibles/Al entror todos me sonrien écomo o hacéis?

Establecer la agenda )

Gracios por invitarme a tw oficing para....

Valoro el tiempo que me dedicas hoy. Por cierto, & Cudnto tiempo tenemos? iuna hora, 30°..7

Esto £5 mds 0 menos lo gue me gustario desarrollar en ia reunion de hoy.

. Me gustario entender tu negocio/necesidad para determinar si puedo y como ayudarte

. Después te cuento en dos minutos gue &5 lo que pretendo viniendo aqui contigo (oyudarte en la transformacion de tu empresa)
. ¥ a continuocidn decidimos si tiene sentido o no que hagamos Negocios juntos.

JCdmo lo ves? icrees que deberiamos incorporar algun punto mas?

P

Megocio
Como va tu negocio?®
JCudntos empleodas sois?
JCdmo esta tu negecio orgonizado? Departamentos, responsables, ...
4Te sientes conforme con el dimensionamiento y las funciones que desempefian?
JSubcontratas persanas con otras empresos para llevar o cabo procesos de negocio?
JCrees que tus empleodos desarroilan las funciones correctas en tw negocio o deberian posicionarse en octividodes de mayor valar
ofiedido?

Ventas
JCudl s tu forma de ventas? A través de distribuidor, presencial, digitol, delegada en terceros ..
JComo sabes lo gue vendes y guien lo hace?
JCdmo materializas los ventas en pedidos? CAM...
4Pagas comisiones, hoces campofios... ? dcomo fas calculos?
d5e cumplen los objetivos de ventas?

Fabrica
Como realizas los pedidos a tus proveedores?
JCdmo te comunicas con tus clientes?
JCdmo controlos materioles y gostos? ERP...
dCumples par lo generol los expectativas de plazos en tus entregas?

Otros
Como focturas a tus clientes?
Cdmo pagas g tus proveedores?
JCdmo pagas a tus empleodos?
Marco de reali 0

Presupuesto
4Qué presupuesto estableces para este tipo de proyectos?
Yo quiero desarroliar un plan para ti y necesito alguna referencia ol respecta pora odoptarme
Entiendo gue no quieras decirmelo. Pero lo que no quiero hacerte es uno propuesto por encima o por debajo de lo gue puedos
dedicar y no sea lo suficientemente util. ipuedes dorme un ranga sobre cuanto estds pensando dedicor?
Puedo hacer pianes de todas las formos y tomafios, y hay un volumen grande de cosas gue se pueden hacer poro lograr los mejores
resultados. ¢Cudl crees gue es la cifra de inversidn razonoble para hocer esto?
Déjame dorte una referencia.
Autorizaciones
JHay aiguien mds involucrodo en el procesa de decision?
Quiero asegurorme de que todos los decizores estois involucrados en esto
dtiene oiguien mMAs gue SUMarse @ estas reuniones?
Tiempo
4QuE tiempos manejomaos poro este proyecto? éCudndo quieres empezar?
Quiero estar seguro de que lo planifico con el sentido de urgencia que me transmitas.
Resumen

Ok. Creo gue me guedan claras tus prioridodes y donde hay gue poner el foco. Me lfevo toda esta informacion o nuestras oficings
para desarrollar una propuesta.

Establ préxima r ‘s

Necesito ...... semanos é Qué dia se gjustaria mejor en tu ogenda para ello?



Documento 2.- Oferta presentada

PROPUESTA DE OPTIMIZACIONz0')

CONTROL DE VENTAS Y CALCULO DE COMISIONES

Agenda

ENTENDIMIENTO DE LA
SITUACION

OBJETIVOS PLANTEADOS

ESTRATEGIA RECOMENDADA

INVERSION REQUERIDA

PROXIMOS PASOS




MIS NOTAS DE LA PASADA REUNION

A

Empresa comercializadora a nivel nacional
Portiolio de produclos
(Objetivos de venlas definidos anualmente

Istrategia de incenlivos y eomisiones
(anal inico de entrada

Necesidad de registro diario de ventas i

Seguimienlo a niveles operalivo, direclivo y ejeculivo

OBIJETIVOS
PLANTEADOS

EFECTIVIDADY COSTE

“Se busca tener la informacion para su
revision 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”

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

- Director ventas segmento SME -

“Ojala tuvieramos la informacion el dia que se necesita y
a la misma hora, sufrimos mucho ante los comités
ejecutivos, sobre todo con los cierres mensuales”

@) [N

- Manager ventas segmento negocios

“Dependiendo deltipo de informe y de que persona lo
envie los recibimos por una via u otra, la verdad es que
muchasveces me pierdo y no se a quien reclamarlos si
no llegan”

- Manager drea distribuidores

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

O

- Responsable de soporte comercial -




* Desarrollar informes programados en
Salesforce

ESTRATEGIA
RECOMENDADAY
PROPUESTA DEVALOR

NORMALIZACIC?N DEL PROCESO Y
AUTOMATIZACION CON RPA

Elaborar plantillas en Excel para la correcta
visualizacion de datos:
Operativo diario para managers
Directivo semanal para los directores de
segmento

Ejecutivo de cierre mensual para el equipo

Parece evidente la necesidad de establecer un : :
financiero

marco de actuacion normalizado, en el que queden
claramente definidos los formatos, momentos de * Pagode comisiones mensual

distribucion y destinatarios.

Una vez normalizado el marco de actuacion
pondremos a trabajor Robots software que
realicen el trabajo para disponer del resultado

cuando lo necesitemas

Tenemos una gran ventaja que no siempre se
encuentra: existe una fuente de datos unica

Salesforce

Fijar calendario de distribucién y detalle de
destinatarios

Desarrollo de RPA para extraer la

informacion de Salesforce, componer los

Excel, ubicarlos en SharePoint y distribuirlos

bajo el calendario definido

ELIJA EL PLAN

QUE MEJOR SE ADAPTE A SUS NECESIDADES

PLAN EMERGENCIA

Set up 2000€
Recurrente mensual 600€

Vigencia 1 afio

IVA no incluido

Incluye:

Implantacion de la estrategia
recomendada

Atencion diferida por correo electrénico
1 solicitud sencilla al mes

Resto de solicitudes bajo presupuesto

PLAN ESENCIAL

Set up 2000£€

Recurrente mensual 500€
Vigencia 2 afios

IVA no incluido

Incluye:

Implantacion de la estrategia
recomendada

Atencion diferida por correo
electroénico

Atencion telefénica de 10:00h a
12:00h L-V laborables

5 solicitudes sencillas al mes
Resto de solicitudes bajo presupuesto

PLAN PREMIUM

Set up 2000€

Recurrente mensual 500€
Vigencia 3 afios

IVA no incluido

Incluye:

* Implantacién de la estrategia
recomendada

Atencion diferida por correo
electroénico

Atencion telefénica 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




PROXIMOS
PASOS

Obtener su compromiso de seguir
adelante

Revisar los términos para ejecutar el
acuerdo

Reservar reunidn para comenzar
* Documentacién completa de los
requisitos
Revision y cierre del documento de
trabajo
Definir hitos del proyecto,

responsabilidades y plan de
comunicacion

Resumen completo para que los
especialistas inicien la implementacion




Documento 3.- Contrato

% TTniversidad
% e Aleald

Contrato de servicios

Datos del prestador de servickos

JOSE LUIS DONORO OTER

Datos del cliente

NOMBRE:
REPRESENTANTE:
DOMICILIO SOCTAL:

Relaclon de productos y serviclos contratados

C.IF.:

NOMBRE DEL PROYECTIO:

COMSULTORLA DIGITAL

TEST DE MADUREZ DIGITAL

AMALISIS DE COMPETENCLA

HOJA DE RUTA PARA ESTRATESLA

PRESENTACIONES CORPORATIVAS (PPT)
COMSULTORLA DE SERVICIOS

CIBERSEGURIDAD

GESTION DE FLOTAS

PROTECCION DE DATOS

GESTION DOCUMENTAL

MARKETING OFFLINE

OUTSOURCING DE SERVICIOS

OTROS: .
CONSULTORLA ON SITE

ATENCION REMOTA ONLINE

ATENCION PERSONALIZADA
MODELD COLABORACION CONTINUA

HOSTING

ALOIAMIENTO ¥ GESTION DE DOMINIG
EVAs (E-MAIL, CIFRADO, .}

ZImo

E-COMMERCE

BLOG

MICROSITIONLAND ING FAGE
MOBILE

GESTION DE CONTEMIDO

POSTING

WVIDEQ

FOTOGRAFLA
NUEVAS REALIDADES

MARKETING DIGITAL

BUSQUEDA ORGANICA

BUSUEDA PAGADA

E-MAIL MARKETING
SOCTALREPUTACION ONLINE/BRANDENG
DESARROLLE SOFTWARE/APFRPA

FORMACION
Condiciones de page y precio del senviclo
METODD DE PAGD

DOMICILIACTON BANCARLA
TRANSFERENC1A BANCARLA
TARIETA DE CREDITO O DEBITO
REMCVACTON ANUAL
TACTTA [ALTOSMATICN)
EXPRESA
CUOTA
PASE MENSUAL

PAGD MENSUAL COMPROMISD 12 MESES (DTO %)

PAGD UNICD ANUAL (DTO 1 CUOTA)

Condidiones Ganeralesy aprobacion

ALTA CUOTA
TOTAL* € [
Para abonar
Al Cursar el pedide entre el dia 1
Tras &l desarrollo ¥ &l 5 de cada
Puesta en servico mes

* Retencipnes TRAF & IVA o nclildos

*  Una vez cursado el pedido para el desarrollo de este contrato se confeccionard un documento con el Plan de Trabajo

dbnde s& concreta la fundonalidad, toma de requisites, diselios y fechas de los trabajos a ejecutar.

L resalucidn del presente acuerde es veluntarla por cualquiera de L3S partes slempre y cuande se comunigue con 30
digs de antelacidn a la fecha en que &sta vaya & tener efecto.

Tras la pueests en servicls ¥ slempre gue el diente estd b corrente de pago &l provesdor offece garantis Ilmads sabre
les requerimientos inicales del proyects indicados en el referido Plan de Trabajo.

Los abajo firmantes declaran la aprobacin de este contrate y las condiciones de venta gue incluyen,



Documento 4.- Mandato SEPA

Autorizaclén para domiclilaclén bancarla B2B [SEPA)

M

Jose Luis Donoro Dter
LI, EMDOOO0000- W
Rue del pencebe, 13

Mumero de contrato:

Autorizo a JOSE LIS BORORD OTER a cobrar de mi cuenta bancaria los recibos mediante domicliacion. A su vez awtorizo a mi
entidad 3 pagar los redbos de BOSE LUIS DORORD OTER. Esta autorizzcon es wilida tanto para |a presente relagon contractual,
coma para futuras relaciones contractuales con JOSE LUIS DORORO OTER.

Avizo: Esta orden de domiciliacion est3 prevista para operaciones exclusivamente entre empresss y/o autonomos. El deudor no
podra exigir la devolucion del importe del recibo una vez que haya sido cursado el mismo, pero puede solicitar 2 su entidad que no
efectie el adeudo en la cuenta hasts la fecha debida. Se aplicaran las condiciones acordadas con mi entidad para estos casos.

EEERET

Esta autorizacion ha de serenvizds a JOSE LUIS DORORO OTER por via electronica. Por favor compruebe todos los datos y
Mahiﬂiﬂmﬁuﬁhdﬂmzlﬂmm
Rogamaos guarde esta autorizacion junto al resto de documentagon contractual generada en el proyecto. 5i con pasterioridad

detectara la necesidad de modificar algin dato, rogamos nos lo comunigue al correo indicado hadendo referencia al nimern de
contrato.

| B Liiks Dhslfisis Ot | MIF OD0000000W | Taldianio: 999939999 | Res dal paicaba, 13



Documento 5.- Plan de Trabajo

Alcance del documento

Em este documente se pretenden recoger las condiciones porticulares de funcionalidzd, dizefia, modelo
de coloboracion Cliente-Prestodor y cronsgroma de octividodes previstos. En generoi, se trata de um
pian de trobojo con el disefio de bojo nivel suficiente y previe ol arronque del proyects.

Reguerimientos funcionales

Tras la reunion de levantamiento de actividad efectuads in-situ en sus dependencias se han identificado
los siguisntes sistemas participantes:
* CRM 3zlesforce. Sistema de gestion de ventas y pedidos para las distintas unidzades de negocio
existenta2s en lz emprasa
» Office 365. Licencias individuales otorgadas por el administrador de 1T gue proporcionan, entre
otros, lzs distintas herramientas colaborativas de Microsoft. Parz este proyecto se utilizaran en
COnCreto:
o Excel para la elaboracion de plantillas necesarias
o Outlook parz Iz distribwcidn y aviso del informe generado
o OneDrive para el alojamisnts

Sera por tanto necesario que el Cliente otorgus una licencia de usuario para ambos sistemas, salesforce
y Office 365. ambas licencias deben ser de gjecucion en linez.

El usuzrio pera Salesforce debe tener los permisos correspondientes del role del departamento "Soporte
comercizl’, utilizando para el alta como usuzrio espejo cuslguiera de los existentes hoy en diz en dicho
departamento.

Ls entrega de estos usuarios por parte del Clients al Prestador condiciona el arrangue del proyecto.

En cuanto al informe a generar debe contenser |as siguientes funcionalidades:

1. agrupado de ventas porlas distintas familias de producto
Vista por sggmento de venta, a saber, entre Canal Integrador, Task Force & Inside Sales
segmentacién por fecha con agrupado mensual
vista de ingresos recurrentes esperados v volimenes de productos vendidos [‘palotes’)
wolurmen de clientes & los gue 32 ha dirigido la wventa
Desviaciones sobre los objetivos de ventas definidos anualmente y sobre las previsionss
mensuales

[= LT R O W TR ]

En cuznto a lz distribucion se concreta en los siguientss momentos y niveles:
% Operativa diaric para managers
# Directivo semanal para los directores de segmento
# Ejecutivo de cierre mensual parz el equipo financiero

Finzlments s& decide no llevar a cabe el célculo de pago de comisiones mensual de forma directa desde
este informe.



El aviso de disponibilidad de los informes s2 hard per correo, no obstante, el informe ne se distribuira,
sino que guedars ubicado en wna estructura de directoric compartida con Onelrive. Se requisren las
cuentas de correa invelucradas para |z distribucion de los enteriores informes.

Reguerimientos de disefio

Fara poder extraer |a informacion implicada en &l proyecto desde el CRM s& han dado los siguientss
criterios por parte del Cliente en cuanto &l mapeo de campos en Salesforce sobre el universo

-

-

predefinido d= datos
Mombre del universe de dates a utilizar: B2B Oportunidades Ganadas Viocity
Parentitemld  Identificativa de sistema para el pedida
Rootitemid Identificativa del sistema para el producto dentro del pedido
Tipologia Producto estdndar o especial

Mombre: Canal Canal de venta

Mombre: Subtipo Segmento de venta

Codigo de la oportunidadidentificacion de la venta

Mombre: Nomero de documento CIF de cliente final

Mombre: Nombre Denaminacidan social del chants

Mombre de la oportunidad Mombre de la oportunidad de venta
Propietario de oportunidad: Nombre completo Vendedar
Propietario de oportunidad: Gestor: Nombre completo Responsable del vendedor
Etapa Ctapa de comercializacion. Contabilizar dnicamente [a Ganada
Producto: Nombre del producto Mombre del producto

Fecha de creacion Creacion de s orden

Fecha de la ditima modificacion de Etapa  Fecha de opertunidad de venta Ganada
Fecha de activacian {RFB) Activacidn de la venta

Fecha de Cancelacidn Cancelacitn

Total RCAecurrente mensual meta

Total descuento RC Descuento sobre el recurrente mensual

Estado BPM Estado de implementacidn de la venta

Nimero de orden Identificativo del pedida

Nimere de prodecto de pedide  Identificativo del producto

Tipo de linea  Para diferenciar altas de portabilidades.

Numere de teléfono Para la identificacidn de la linea

Asignado a: Nombre completo  Responsable de venta en el canal Inside Sales

Mombre: Integrador: Nombre Responsable de venta en el canal Integradar

Mombre: Distribuidor: Nombre Reisponsable de venta en el canal Distribuidar

Descriprion Datos adicionales aportadas a la venta

Direccion de instalacion: Cadigo Postal Identificadar geogrifico para el reparto de comisiones
BaseRecurringCharge Referencia para cargo recurrents

BaseOneTimeFee Referencia para coste de alta

Una vez identificados los campos involucrados para le extraccion de las ventas en el sistema el proceso
gue = desarrollara s=r2 el siguiente:

1.
2.

Elaboracion de informe en CRM Salesforce para la extraccion de las ventas en formato .C5W
Elaboracidn de plantilla XLs para |z elaboracion del informe de wentas con |as vistas requeridas



3. Elaboracion de ficharo ¥LS para utilizarlo como disparader y gue incluys los criterios de
arrangue y distribucion de los informes

4, Ejecucion del proceso definido de forma manual

Desarrolle en UIPath de robot que realice las actuaciones manuales

Implantacion de robot

i

Modelo de colaboracion

5e establece un modelo de colaborzcion 2n linga mediznte Microseft TeIa ms que permita a Cliente y
Provesdor alinear el desarrollo y estar informados de manera continua sobre los avances de trabajo.

El Proveedor serd el encargado de lanzar las convocatorias de trabajo oportunas. Asi misme, Clisnts y
Provesdor s2 comprometen a participar en dichas rewniones con la incorporacion de los perfilas qus
mejor contribucién puedan aportar para el correcto desarrollo del proyecto.

Calendario de proyecto
5e establece un periodo de tres semanas desde |la toma de requerimientos para que el proyecto salga a
la luz, bajo |3 tentativa del siguiente calendarioc de proyecto:

Durackin® Fecha tentatha Fagos

Toma de reguerimésntos 1 2602031
Elaboracidn plan de trabajo 3 31/D3/2021
Firma dal plan de trabaga 1 01043021 Fage 50%
Desarrollo 1 15/04/2021 Fago 35%

informe Salesfarce 1

Plantila Evcel condickanes I

Plantilla Evcel informe Ej

Oesarralio RPA 5
Prughas 2 18/04,/ 203 1
sigracidn/Entrega 2 21042021 [T

Cuata: dia 1 de cada mes

Pase a mantendmiento ] 230 2031 @ partir el mes sigulents
Arrangue en pil 260472021

len dias laborables

aprobacion para el desarrollo del contrato

Loz obaja firmantes decloron I aprobocidn de este Plan de trabajo, con fos requerimientas funcionoles, de disefo
hitas de implontacidn que incluyen, lo gue supone enviar g desarralle en wn plore moximo de 486 posteriores of div
de s firma par el Ciente. Los combio solicitados a paric de ese moments serdn evalvados y preden sugoner
medificaciones de los plazros estimados ¥ de (os costes definidos en este documenta.



Documento 6.- Manual de uso

e

Alcance del documento

En este documento se pretenden recoger las condiciones de implantacion del robot desarrollode para Io
generacion y distribucion de informes de ventas en lao Direccion Comercial 828 con el animeo de conacer
los condiciones de ejecucion del Robot ‘Elsborocion y distribucion de informes porg lo Direccion
Comercial 287

Descripcidn

El robot objeto de este documento se encargo de lo extroccion de dotos, eloborocion de informes
comerciales y distribucian periddico en los distintos niveles de gestion de lo empreso, o sober, entre,
opergtiva, directivo ¥ finonciers.

Marco de actuacion

El desarroflo se ho Nevado o cobo bajo ef Plan de trobojo XXXXX-XEXX donde se especifican los
requerimisntos y los condiciones definidas

Esquema de ejecucion y funcionamiento

Firangipm Mol

1wl [ ST e o
]
- = . - - - - e LT " -
lagin Eatracidan ke Copy K Paste  Ligulare Trigae: aig s -
datas fndatime & Sale BEDD Dieecibvg _wemarud

& ] s Uipath R

Eotsnibien il datins. .- Actusirsién de isforms - - Propuaianiin g sy e ]

Injarmas g veremar NTINT b vt Mg i i Trigger sty Mgy

Perfiles y usuarios utilizados

Salesforce:
La_éin: robot.comercial@foke.es
Corren de recuperscion de controsenio: KXKKXKKXXE fake. a5
Mowil de recuperacion de controsefio: 999999999



Perfil: Soporte Comerciol

Office 365:
Doble factor de gutenticacicn

Lipath:
Login: robot.comerciol@foke. es
Correo de recuperscicn de contrasefio: XXXXXXKXNE foke.es
Mowil de recuperacion de controsena: 993995390

Responsabilidades

El desarroilo 58 ho encorgode o Jose Luis Dofiore Oter como csesor independiente pora (o componic
quien garantiza el mantenimisnto segun contraoto XXXXNXXMX durante los dos afios siguientes o su
entrego. El dres Usuworio responsable de dicho controtocion es lo Direccion Comercial B2B.

Programa de ejecucion

El robot ha sido desgrroliodo sobre licencig UiPath cedida por el departamento de iT de o empresa. Su
gjecucion se ileva o cobo en entorno On Premise en ventona de efecucion digrio de 5:00k a 7-00h
solicitodo p outorizoda en el ticket Jirg XXXMMXMXN.

Segun detalle de diche ticket o moguing wtilizads pora esta eiecwcion e i KXXXXXKXXKX

— fitori

Al tratarse de une gutomatizecion de lecturg y presentacion de dotos y ‘hechos consumados” no es
necesaria lo guditoria, puesto que, en &l supuesto de error en Io gjecucion diaria, no gueda cctividad por
realizar y simplemente bastario con esperar a la gjecucion del siguiente dia pore cbtener los datos.

Mo obstants, un error de gjecucion puede suponer o folto de informe en un moments clove. En ese coso,
dentro de las condiciones de mantenimients del desarrolic se pusde solicitor lo octugcion manwal del
proceso al desarrollodor del robot.

Dos dias seguides de error en gjecucion supondrd lo revisicn del entorne y progroma de ejecucion parg
identificar los cousas y corregirios.

En ese sentide se iniciarg el andlisis o portir de los excepoiones de gjecucion recogidas por el progio robat
¥ que tienen su fundomento en el siguiente esquema
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