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1.INTRODUCCION Y OBJETIVO

La Gestién de Relaciones con el Cliente (CRM por sus siglas en inglés) es una tecnologia
para gestionar todas las relaciones e interacciones de una empresa con sus clientes y
potenciales clientes. El objetivo es simple: mejorar las relaciones comerciales para
hacer crecer el negocio. Un sistema CRM ayuda a las empresas a mantenerse
conectadas con los clientes (internos y externos), optimizar los procesos y mejorar la
rentabilidad.

En la actualidad el empleo y manejo de sistemas de Gestidon de Relaciones con Clientes,
es de suma importancia para las empresas que se dedican a la ejecucion de todo tipo
de proyectos. Cuando las personas hablan de CRM, generalmente se refieren a un
Sistema de CRM, es decir, una herramienta que ayuda a la gestién de contactos, la
gestion de ventas, la productividad del equipo de trabajo y mas.

En la actualidad, las herramientas de CRM se pueden usar para administrar las
relaciones con los clientes a lo largo de todo el ciclo de vida del cliente, abarcando
marketing, ventas, comercio digital e interacciones de servicio al cliente.

Una solucion de CRM permite concentrarse en las relaciones de la Empresa con
personas individuales, incluidos clientes, usuarios de servicios, colegas o proveedores,
a lo largo de su ciclo de vida con ellos, lo que incluye encontrar nuevos clientes y
brindar soporte y servicios adicionales a lo largo de la relacidn.

Las labores, roles y responsabilidades que realice como Ingeniero de Propuestas y
Licitaciones estan incluidas dentro de la “Etapa de Venta” del Proceso de Compra de
Proyectos de los Clientes.

El objetivo del presente Informe de Actividades Profesionales es presentar la
implementacion e integracién del Proceso para Cotizaciones de Proyectos de
Automatizacion Industrial en la plataforma CRM utilizada por la Empresa en la cual
laboré.
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2. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

BREVE HISTORIA Y VISION DE LA EMPRESA

La empresa nacio durante la primer revoluciéon industrial. Mas de 180 afios después y
gracias a la dedicacion continua, la especializacion y la fuerza combinada de los
negocios adquiridos, sigue ofreciendo la innovacidon en todos los niveles, siendo el
especialista global en la gestion de la energia y la automatizacién.

La misidon de la empresa es, “Ser tu aliado digital para la sostenibilidad y la eficiencia”.
Impulsamos la transformacién digital mediante la integracion de tecnologias de
procesos y energia, lideres en el mundo, para aprovechar todas las oportunidades de
eficiencia y sostenibilidad para su negocio. Proporcionamos la integracién de
terminales a la nube, conectando sistemas, dispositivos, controles, software vy
servicios. Realizamos soluciones de Ciclo de Vida, desde las fases de disefo y
construccién hasta las fases de operacion y mantenimiento mediante un gemelo digital.
Nuestras soluciones integradas estan construidas con seguridad, confiabilidad y
ciberseguridad para sus hogares, edificios, centros de datos, infraestructura e
industrias”.

DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO DESEMPENADO

Mi experiencia profesional la he desarrollado principalmente como Ingeniero de
Propuestas y Licitaciones. La principal responsabilidad de mi puesto de trabajo fue la
elaboracidon de Propuestas Técnicas y Econdmicas, asi como de Licitaciones tanto para
el sector publico como para el sector privado, para companias nacionales o
internacionales, siendo responsable del dimensionamiento de los sistemas que se
mencionan a continuacion:

e Sistemas de Control Distribuido (SCD).

e Sistemas Instrumentados de Seguridad (SIS): Sistemas de Gas y Fuego (SG&F)
y Sistemas de Paro por Emergencia (SPPE).

e Sistemas de Supervisién, Control y Adquisicién de Datos (SCADA).

e Sistemas de Telemetria y SCADA Remotos.

e Sistemas basados en Controladores de Automatizacion Programables (PAC).

e Sistemas basados en Controladores Logico Programables (PLC).

Elaborando el listado de materiales, hardware, software, equipos de terceros, recursos
humanos y arquitecturas de los sistemas, para la implementacion de soluciones de
automatizacion de procesos industriales, asi como de la elaboracion e integracion de
la documentacion administrativa, legal, financiera, técnica, comercial y contractual, de
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acuerdo con lo solicitado por los clientes, y al portafolio de soluciones/productos de la
compainia.

Para mayor detalle de las actividades que desempefie como Ingeniero de Propuestas
y Licitaciones, favor de consultar el Anexo A.
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3. ANTECEDENTES

El Proceso de Compras de Proyectos de los Clientes esta intimamente ligado al Proceso
de Venta de Proyectos de las Empresas. El Proceso de Venta de Proyectos de las
Empresas se divide principalmente en dos etapas esenciales:

1. Etapa de Venta.
2. Etapa de Ejecucion

Cada una de estas etapas estan divididas en distintas fases, las fases de la Etapa de
Venta se mencionan a continuacién:

Comprender el contexto del negocio.
Definir la cartera de oportunidades.
Calificar.

Influenciar y Desarrollar.

Preparar y Ofertar.

Negociar y Ganar.

Entregar y Validar.

NounswLNE

Las fases de la Etapa de Ejecucion son las siguientes:

Iniciar.

Planificar.

Ejecutar.

Monitorear y Controlar.
Cerrar.

u phr WN -

Las etapas de Venta y Ejecucion de un proyecto, conforman el Proceso de Proyectos
de los Clientes, la siguiente imagen ilustra en general el Proceso de Proyectos de los
Clientes:
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1. Iniciar
2. Planificar
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Figura #1 Proceso de Proyecto del Cliente.
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En el CRM de la Empresa estan plasmadas las Etapas de Venta y Ejecucién de Proyectos
incluyendo cada una de sus fases.

Las diferentes Unidades de Negocio de la Empresa, representadas por los Vendedores,
al detectar una nueva oportunidad de negocio, son quienes alimentan con la
informacidon del proyecto proporcionada por los Clientes, cada uno de los datos
solicitados en el CRM y de esta manera se puedan iniciar las actividades asociadas a
la cotizaciéon de un proyecto y comenzar a involucrar a los diferentes miembros del
equipo para realizar todas las actividades asociadas a la cotizacion del proyecto.
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4. DEFINICION DEL PROBLEMA

Como parte de la estrategia para consolidarse como un referente a nivel mundial en
la “Administracion de la Energia” la Empresa adquiri6 a una de las Compaiiias
transnacionales lideres en la “Automatizacion de Procesos Industriales”.

Derivado de la integracién de esta nueva Compafiia a los procesos de la empresa surge
la necesidad implementar y desarrollar el “Proceso para Cotizaciones de Proyectos de
Automatizacion Industrial”, tomando como base el sistema CRM de la empresa, en el
cual estaban plasmadas las Etapas y Fases de Venta y Ejecucién del Proceso de
Proyectos de los Clientes.

El alcance de la implementacién y desarrollo del “Proceso para Cotizaciones de
Proyectos de Automatizacién Industrial” es unificar el Proceso de Venta de la Compaiiia
recién adquirida con el Proceso de Venta de la Empresa.

El ciclo de vida de las propuestas de la compafiia, presentaba principalmente un flujo
continuo, el cual no presentaba situaciones e interacciones comunes que se presentan
durante el desarrollo de una propuesta, como lo son:

e Indicar si la informacién proporcionada por el equipo de ventas o los clientes,
es suficiente para poder realizar una cotizacién.
e Interaccidon con el equipo de Ingenieria, para revision y aprobaciéon de horas
estimadas para la ejecucién de proyectos.
e Interaccidon con el equipo de Compras, para revision y aprobacion equipos de
terceros solicitados en las especificaciones de los clientes.
e Aprobaciones locales o regionales del precio de venta del Proyecto.
e Analisis de las oportunidades no ganadas.
e Anadlisis de los indicadores de rendimiento del equipo de Propuestas.
o Nivel de servicio.
o Tasa de acierto.
o Transferencias de Proyecto.

Ademas, se puede observar que después de que se realiza la revisidon por parte del
cliente la oferta siempre se gana, lo cual no es correcto, ya que no todos los proyectos
en los que se participaba resultaban ser ganados por la Compania.
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Overall Proposal Life Cycle
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ACCOUNTABLE

RESPONSIBLE

CONSULT

TOOLS: MODULES

Legend

CSE Client Sales Executive P/E Proposal/Estimator Finance Buy Automation

DSM District Sales Manager DO Delivery Organization OM Order Management CQA CQA

TSC Technical Sales Consultant SCM Supply Chain Management SR Support Request in bFO PAT Proposal Assembly Tool
PropM Proposal Manager CcM Contracts Management QL Quote Link in bFO

Figura #2 Ciclo de vida de una propuesta de la Compafiia.

El alcance solicitado fue integrar las fases de este “Ciclo de vida de una Propuesta” de
la Compaiia en las fases del CRM de la Empresa en su “Etapa de Venta”
implementando un diagrama de flujo donde se mostrara en cada etapa:

e Las actividades de cada departamento o miembro del equipo

e Los documentos de soporte utilizados.
e Los entregables asociados.
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5. METODOLOGIA UTILIZADA

Para realizar la integracién del “Ciclo de Vida de una Propuesta” en el CRM de la
Compaiiia, primero se identificaron los miembros del equipo involucrados en el
proceso, asi como sus roles, responsabilidades, documentos de soporte o entregables
y el software utilizado en cada fase del Proceso de Ventas:

MIEMBROS DEL EQUIPO

e Cliente.

e Aprobadores Locales / Regionales.
e Ejecutivo de Ventas.

e Gerente de Propuestas.

e Ingeniero de Propuestas.

e Consultor Técnico.

e Gerente de Ingenieria.

e Gerente de Compras.

DOCUMENTO DE SOPORTE* / ENTREGABLE**

e Proceso de Cotizaciones Estandar: PCE*

e Proceso de Optimizacion de Costos: POC*

e Bases de Licitacion*

e RFP*

e RFQ*

e Evaluacién EO: EO*

e Evaluacién E1: E1*

e Minuta de la Reunion**

e Formato de Evaluacién E1*

e Solicitud de Soporte / Cotizaciéon: SS/C*

e Analisis y Autorizacién de Precio de Venta: A&APV*

e Estimacion de Horas Hombre para ejecutar e implementar el proyecto: EHH*
e Propuesta Técnica: PT**

e Arquitectura: Arg.**

e Propuesta Econdmica: PE**

e Listado de Costos y Precios de Lista del Proyecto: LC&PL*
e Resumen Ejecutivo del Proyecto**

e Reglas Condiciones Comerciales*

e Contrato / Orden de Compra*

e Lista de Entregables de Transferencia de Proyecto**

10- el
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SOFTWARE / PLATAFORMA

#

e Plataforma de adquisicién de materiales y servicios. (Sitio Web).

e CRM (Sitio Web).

e Software de correo electrénico.
e Sitio compartido (Plataforma de Colaboracién Empresarial).
e Software procesador de texto.
e Software de hojas de calculo.
e Software de dibujo vectorial.

e Herramienta para estimar horas de proyectos.
e Sistema de costos y precios en linea (Sitio Web).

e Servidor de red local.
e Software de presentacion.

FASES

e Fase 3 - Calificar Oportunidad: F3
e Fase 4 - Influenciar y Desarrollar: F4
e Fase 5 - Preparar y Ofertar: F5

La siguiente tabla muestra los roles / responsabilidades de cada miembro del equipo,
el documento de soporte utilizado, el entregable generado, asi como la plataforma o
software empleado parar realizar cada actividad:

MIEMBRO
DEL EQUIPO

CLIENTE

RESPONSABILIDAD

De acuerdo a las necesidades de
su negocio emite una solicitud de
cotizacion para desarrollar algun
proyecto en particular.

DOCUMENTO
SOPORTE /
ETREGABLE

BASES DE
LICITACION
RFP

RFQ

PLATAFORMA /
SOFTWARE

PLATAFORMA
DE
ADQUISICION
DE
MATERIALES Y
SERVICIOS

SOFTWARE DE
CORREO
ELECTRONICO

-11 -
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MIEMBRO

DEL EQUIPO

RESPONSABILIDAD

Recibe la solicitud de cotizacién
por parte del Cliente y Crea la
Oportunidad o Actualiza la fase

DOCUMENTO
SOPORTE /
ETREGABLE

BASES DE

PLATAFORMA /
SOFTWARE

de la misma en el sistema CRM, LICITACION CRM
a: “Fase 3 - Calificar
VENDEDOR Oportunidad” alimentando la RFP SOETOVI\DI\'QIEE DE
informacién requerida en el 2
sistema y adjunta la informacion RFQ ELECTRONICO
del proyecto: Bases de licitacion,
RFP, RFQ, etc.
Se presenta alguno de los
siguientes escenarios:
e La Solicitud, CUMPLE con el
Prgceso" de_ Cotizaciones PROCESO DE
Estandar”: Aplica el Proceso de COTIZACIONES
VENDEDOR Cotizaciones Estandar. ESTANDAR NA
AVANZA A ACTIVIDAD 10
(PCE)
e La Solicitud, NO CUMPLE con el
“Proceso de Cotizaciones
Estandar”
AVANZA A ACTIVIDAD 4
Se presenta alguno de los
siguientes escenarios:
e La Solicitud, CUMPLE con el
Proceic.) de_ Optimizacion de PROCESO DE
Costos”: Aplica el Proceso de OPTIMIZACION
VENDEDOR Optimizacién de Costos. DE COSTOS NA
AVANZA A ACTIVIDAD 10 (POC)

e La Solicitud, NO CUMPLE con el
“Proceso de Optimizacion de
Costos”

AVANZA A ACTIVIDAD 5

-12 -
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210L8 Jui L6 PLATAFORMA /

SOFTWARE

MIEMBRO

# RESPONSABILIDAD SOPORTE /

DEL EQUIPO ETREGABLE

Con la informacion
proporcionada por el Cliente,
realiza la “Evaluaciéon EO0”,
ademas adjunta en la seccion de

“Notas y Archivos Adjuntos” la )

5 VENDEDOR | calificacién  obtenida de la | EVALUACION EO CRM

evaluacion, y actualiza la fase de

la Oportunidad a “Fase 4 -

Influenciar y Desarrollar”, en

la pagina de la Oportunidad en el

Sistema CRM

Programa la “Reuniéon de

Revision de Proyecto” con el

Equipo de Propuestas, y les

6 VENDEDOR | notifica mediante la seccion de NA CRM
comentarios en la pagina de la

“Oportunidad” en el sistema
CRM.

En la Reunidon de Revision de
Proyecto, explica como minimo:

e Documentacién entregada.

e Tipo de oferta: Asignacion,
Oferta en firme u Oferta
Presupuestal.

e Alcance.

Entregables técnicos y
econdmicos.

Y distribuye la minuta de la

reunion con los acuerdos

establecidas en la misma, en la
seccion de “Notas y Archivos

Adjuntos” en la pagina de la

Oportunidad en el Sistema CRM.

MINUTA DE LA

REUNION CRM

7 VENDEDOR

-13 -
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#

MIEMBRO
DEL EQUIPO

GERENTE DE
PROPUESTAS

RESPONSABILIDAD

Derivado de la reunion, el
Gerente de Propuestas revisa la
informacién proporcionada por el
Vendedor y le notifica mediante
la seccion de comentarios de la
pagina de la “Oportunidad” en el
sistema CRM, uno de los
siguientes escenarios:

La informacion SI es suficiente
para comenzar la cotizacion:
Guarda la informacién en el
Servidor de Red Local.
AVANZA A ACTIVIDAD 9

La informacion NO es
suficiente: le notifica al
Vendedor que actualice la
informacion con su Cliente y
una vez actualizada debe volver
a programar la “Reunién de
Revisién de Proyecto”.
REGRESA A ACTIVIDAD 6

DOCUMENTO
SOPORTE /
ETREGABLE

BASES DE
LICITACION

RFP

RFQ

PLATAFORMA /
SOFTWARE

SERVIDOR DE
RED LOCAL

SOFTWARE DE
CORREO
ELECTRONICO

INGENIERO
DE
PROPUESTAS

De acuerdo a la informacién
recibida realiza la “Evaluacion
E1”, ademas adjunta en la
seccion de “Notas y Archivos
Adjuntos” la calificacion obtenida
de la evaluacién y actualiza la
fase de la Oportunidad a “Fase 5
- Preparar y Ofertar” en el
sistema CRM.

EVALUACION E1

CRM

10

VENDEDOR

Crea en el sistema CRM la
“Solicitud de Soporte/Cotizacion”
dirigida al “Centro de
Cotizaciones” administrado por el
Gerente de Propuestas.

Ademas, actualiza el estado de la
“Solicitud de Soporte/Cotizacion”
a “"Enviado”.

FORMATO DE
SOLICITUD DE
SOPORTE

CRM

-14 -




INFORME DE ACTIVIDADES PROFESIONALES

11

MIEMBRO

DEL EQUIPO

GERENTE DE
PROPUESTAS

RESPONSABILIDAD

Recibe la “Solicitud de
Soporte/Cotizacion” mediante un
correo electronico generado en
automatico por el Sistema CRM.

DOCUMENTO
SOPORTE /
ETREGABLE

NA

PLATAFORMA /
SOFTWARE

SOFTWARE DE
CORREO
ELECTRONICO

12

GERENTE DE
PROPUESTAS

Asigna al Ingeniero de
Propuestas, asi como al
Consultor Técnico que trabajaran
en el desarrollo de la propuesta,
en la pagina de la “Solicitud de
Soporte/Cotizacion” en el
sistema CRM.

Ademas, actualiza el estado de la
Solicitud a “Asignado”.

NA

CRM

13

INGENIERO
DE
PROPUESTAS

Crea en la pagina de |Ia
oportunidad el sistema CRM, el
link del “Precio de la Cotizacién”.

NA

CRM

14

INGENIERO
DE
PROPUESTAS

Asocia el link del “Precio de la
Cotizacion” con la “Solicitud de
Soporte/Cotizacion” en la pagina
de la Solicitud el sistema CRM.
Ademas, actualiza el estado de la
“Solicitud de Soporte/Cotizacion”
a “En proceso”.

NA

CRM

15

GERENTE DE
PROPUESTAS

n”n

Publica en el “Sitio Compartido
el documento de “Andlisis y
Autorizacion del Precio de Venta”
y lo comparte por correo
electronico.

ANALISIS Y
AUTORIZACION
DEL PRECIO DE

VENTA

SITIO
COMPARTIDO

SOFTWARE DE
CORREO
ELECTRONICO

- 15 -
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#

MIEMBRO

DEL EQUIPO

RESPONSABILIDAD

Realiza el dimensionamiento del
Sistema a cotizar, incluyendo
como minimo:

DOCUMENTO
SOPORTE /
ETREGABLE

PLATAFORMA /
SOFTWARE

e Listado de materiales y SOFTWARE
servicios. PROCESADOR
eEstimacién de horas para DE TEXTO
ejecutar e implementar el
proyecto. SOFTWARE DE
eEquipos y/o servicios de HOJAS DE
terceros. CALCULO
Asi como el desarrollo de la| FORMATO PARA
Propuesta Técnica, Arquitectura PROPUESTAS SOFTWARE DE
del Sistema vy Ila Propuesta TECNICAS DIBUJO
Econdmica. VECTORIAL
16 INGE[I)\IEIERO FORMATO PARA
PROPUESTAS Para __proyectos de alta | ARQUITECTURA | HERRAMIENTA
complejidad o] nuevas PARA ESTIMAR
tecnologias, recibe asesoria del | FORMATO PARA HORAS DE
Consultor Técnico para el PROPUESTAS PROYECTOS
desarrollo de los entregables| ECONOMICAS
anteriormente mencionados y SISTEMA DE
obtener aprobaciones de las COSTOS Y
arquitecturas, en caso de ser PRECIOS EN
requeridas. LINEA
Todos los documentos generados SERVIDOR DE
y que formaran parte de los RED LOCAL
entregables de la Propuesta, se
guardan en el servidor de red
local.
- . SOFTWARE DE
Solicita mediante un correo
electronico al Gerente de HOJAS DE
INGENIERO . e e CALCULO
17 DE Ingenieria la Est_lmaC|on de NA
PROPUESTAS | Noras  para  ejecutar e SOFTWARE DE
implementar el proyecto” para
revision y aprobacién. CORREO
ELECTRONICO

- 16 -
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DOCUMENTO
MIEMBRO PLATAFORMA /
RESPONSABILIDAD SOPORTE /
DEL EQUIPO ETREGABLE SOFTWARE
SOFTWARE DE
Solicita mediante un correo HOJAS DE
INGENIERO | electrénico al Gerente de CALCULO
18 DE Compras los Equipos y/o NA
PROPUESTAS | servicios de terceros para su SOFTWARE DE
cotizacion y aprobacion. CORREO
ELECTRONICO
. . SOFTWARE DE
Revisa y aprueba/actualiza la
. A HOJAS DE
Estimacion de horas para CALCULO
GERENTE DE | ejecutar e implementar el
19 | INGENIERIA | proyecto notifica por correo NA
glegltrénié:oy al e pui o de SOFTWARE DE
ropuestas P CORREQ
prop : ELECTRONICO
SOFTWARE DE
Revisa y HOJAS DE
GERENTE DE aprgeba/actuallzg/_cotlza los CALCULO
20 COMPRAS Equipos y/o servicios de terceros NA
y notifica por correo electrénico SOFTWARE DE
al equipo de propuestas. CORREO
ELECTRONICO
SOFTWARE DE
Carga en la pagina del “Sistema HOJAS DE
. . LISTADO DE :
maENtERo |5 Sossy Precos en Lnean el costosy | CALOULO
21 DE ; Y SETVICIOS, | prECIOS DE
para actualizar los precios vy SISTEMA DE
PROPUESTAS . LISTA DEL
descarga el “Listado de Costos y PROYECTO COSTOS Y
Precios de Lista del Proyecto”. PRECIOS EN
LINEA
Con la informacion del “Listado SOFTWARE DE
de Costo"s y Pre_C|os d? L|§t§_del ANALISIS Y HOJAS DE
INGENIERO | Proyecto” actualiza el “Analisis y 2 CALCULO
N . ' | AUTORIZACION
22 DE Autorizacion del Precio de Venta DEL PRECIO DE
PROPUESTAS | y lo comparte con el Gerente de VENTA SOFTWARE DE
Propuestas, mediante un correo CORREO
electroénico. ELECTRONICO

-17 -
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MIEMBRO

DEL EQUIPO

RESPONSABILIDAD

Se presenta uno de los siguientes
escenarios:

DOCUMENTO
SOPORTE /
ETREGABLE

PLATAFORMA /
SOFTWARE

ANALISIS Y
23 GERENTE DE |e¢ Es una Propuesta Estandar: AUTORIZACION SO:;}/X@RSEDE
PROPUESTAS AVANZA A ACTIVIDAD 23.1 | DEL PRECIO DE 7
CALCULO
VENTA
e No es una Propuesta Estandar.
AVANZA A ACTIVIDAD 25
Aplica descuentos autorizados al .
n ot T ) ANALISIS Y
GERENTE DE Analisis y,,’Autorlzauon d’el Precio AUTORIZACION SOFTWARE DE
23.1 de Venta” y lo envia para CORREO
PROPUESTAS “ DEL PRECIO DE 2
aprobacion con el “Aprobador ELECTRONICO
,, VENTA
Local”.
Revisa el “Analisis y Autorizacién
del Precio de Venta” y se
presenta uno de los siguientes
escenarios:
e SI aprueba el “Analisis vy
Autorizacion del Precio de
Venta”: Notifica por correo .
L ANALISIS Y
APROBADOR eIectrinco al Gerente y al AUTORIZACION SOFTWARE DE
24 LOCAL Ingeniero de Propuestas. DEL PRECIO DE CORREO
AVANZA A ACTIVIDAD 32 VENTA ELECTRONICO
e NO aprueba el "“Andlisis vy
Autorizacion del Precio de
Venta”: Le notifica por correo
electrénico al Gerente de
Propuestas para que aplique los
cambios necesarios.
REGRESA A ACTIVIDAD 23.1
Se presenta uno de los siguientes
escenarios: SOFTWARE DE
e Precio de Venta del Proyecto es ANALISIS Y 'éii’é%l?g
25 GERENTE DE | MAYOR a 1MUSD: AUTORIZACION
PROPUESTAS | AVANZA A ACTIVIDAD 25.1 DEL PRECIO DE SOFTWARE DE
VENTA
e Precio del Proyecto es MENOR o CORREQ
Y ELECTRONICO

IGUAL a 1MUSD.
AVANZA A ACTIVIDAD 25.3
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DOCUMENTO
MIEMBRO PLATAFORMA /
RESPONSABILIDAD SOPORTE /
DEL EQUIPO ETREGABLE SOFTWARE
SOFTWARE DE
Actualiza ~ en el  “Sitio| ANALISISY HOJAS DE
251 GERENTE DE | Compartido” el “Analisis y | AUTORIZACION CALCULO
"~ | PROPUESTAS | Autorizacion del Precio de | DEL PRECIO DE
Venta”. VENTA SITIO
COMPARTIDO
SOFTWARE DE
Envia el “Analisis y Autorizacion ANALISIS Y HOJAS DE
15,5 | GERENTE DE | 981 Freco de Verta' paa su | auromizacion | CALCUL0
"~ | PROPUESTAS . L DEL PRECIO DE
Local via correo electronico. VENTA SOFTWARE DE
AVANZA A ACTIVIDAD 26 CORREO
ELECTRONICO
Envia el “Analisis y Autorizacién
5.3 del Precio de Venta” para su
' aprobaciéon con el “Aprobador
Local” via correo electrdnico.
Se presenta alguno de los
siguientes escenarios:
e NO Aprg,eba el Anal_|S|s y SOFTWARE DE
Autorizacion del Precio de
” : HOJAS DE
Venta”: ANALISIS Y CALCULO
5.4 APRLC())I?:QEOR AVANZA A ACTIVIDAD 25.5 gLé'IL'OPF;IEZé((:)IODE
e SI Aprueba el “Andlisis vy VENTA SOFTWARE DE
Autorizacion del Precio de ELECCQFRR%I?\I?CO
Venta”: Notifica al Gerente y al
Ingeniero de Propuestas via
correo electrénico.
AVANZA A ACTIVIDAD 30
Actualiza el “Analisis y
25 5 GERENTE DE Autoriza,cién del Precio dfa Venta”
"~ | PROPUESTAS | y lo envia para aprobacion.
REGRESA A ACTIVIDAD 25.3
Crea la presentacion con el RESUMEN
26 VENDEDOR | “Resumen Ejecutivo” del | EJECUTIVO DEL PSRCI)EFSTEVI\\IIQFA{\(E:I%IIE\I
proyecto. PROYECTO
ik
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MIEMBRO

RESPONSABILIDAD

DOCUMENTO
SOPORTE /

PLATAFORMA /

DEL EQUIPO ETREGABLE SOFTWARE
SOFTWARE DE
PRESENTACION
Programa y presenta el SOFTWARE DE
27 VENDEDOR “Resumen Ejecutivo” del EJERCEJS"I'LIJ{\//ICEI\[I)EL VIDEO
proyecto con los Aprobadores CONFERENCIA
. PROYECTO
Regionales.
SOFTWARE DE
CORREO
ELECTRONICO
RESUMEN
EJECUTIVO DEL
Solicita Ila firma de |las PROYECT
condiciones comerciales con el ° ° SOFTWARE DE
28 VENDEDOR X ) i , CORREO
equipo de finanzas regional via REGLAS ELECTRONICO
correo electroénico. CONDICIONES
COMERCIALES
Se presenta uno de los siguientes
escenarios:
e NO aprueba: Se notifica el
Cliente con wuna Carta de
disculpa que no podemos
continuar en su proceso de SOFTWARE DE
APROBADOR | €ompra, y se actuali‘z‘a la fase de RESUMEN CORREO
29 REGIONAL la Oportunidad a “Fase 0 - | EJECUTIVO DEL | ELECTRONICO
Oportunidad Perdida” en el PROYECTO
sistema CRM, FIN DEL CRM
PROCESO.

e SI aprueba: Se continua con el
proceso Yy se notifica al
Ingeniero de Propuestas.

AVANZA A ACTIVIDAD 30
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MIEMBRO

DEL EQUIPO

RESPONSABILIDAD

Se presenta uno de los siguientes
escenarios:

DOCUMENTO
SOPORTE /
ETREGABLE

PLATAFORMA /
SOFTWARE

e El Precio del Proyecto SI es
20 INGETIERO | MAYOR a 2MUSD: \A cRM
PROPUESTAS AVANZA A ACTIVIDAD 30.1
e El Precio de Venta del Proyecto
NO es MAYOR a 2MUSD.
AVANZA A ACTIVIDAD 34
INGENIERO Actgaliz_ell e”I link del ,“Precio Qe la
01| DE_|Coecr v eneeeime
PROPUESTAS Regional.
Firma el “Precio de la Cotizacion”
31 ARPEgIBC')A‘I\?A?_R en el sistema CRM. NA CRM
AVANZA A ACTIVIDAD 32
FORMATO PARA
Actualiza la Propuesta Técnica PROPUESTAS
: : ! TECNICAS SOFTWARE
Arquitectura del Sistema y la
INGENIERO | Propuesta Econdmica y guarda PROCESADOR
: FORMATO PARA DE TEXTO
32 DE los entregables (listos para ARQUITECTURA
PROPUESTAS | entrega al Cliente) en el servidpr SERVIDOR DE
?g::qﬁgt;dr?é ;gfta;fea;es estaran | EoRMATO PARA | RED LOCAL
) PROPUESTAS
ECONOMICAS
Actualiza en el sistema CRM los
INGENIERO montos por familia <_je producto, ANALISIS Y SO:;}’XAS‘RSEDE
33 DE de acuerdo al Precio de Venta | AUTORIZACION CALCULO
PROPUESTAS aprobado y actualiza el estado de | DEL PRECIO DE
la “Solicitud de Soporte / VENTA CRM

otizacion” a Finalizado.
Cot "aF lizad
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DOCUMENTO
MIEMBRO PLATAFORMA /
# RESPONSABILIDAD SOPORTE /
DEL EQUIPO ETREGABLE SOFTWARE
Adjunta los entregables
solicitados incluyendo como
minimo: Propuesta Técnica,
Arquitectura del Sistema vy
Propuesta Econdmica, en la PROPUESTA
pagina de la “Solicitud de TECNICA
INGENIERO | Soporte / Cotizacién” y notifica
34 DE en la seccion de comentarios al | ARQUITECTURA CRM
PROPUESTAS | Vendedor la entrega de estos
documentos, los cuales vya PROPUESTA
pueden ser enviado al Cliente. ECONOMICA
Actualiza la Fase de |la
Oportunidad a: “6. Negociar
para ganar”.
PROPUESTA
TECNICA
Envia la Propuesta para revision SOFTWARE DE
35 VENDEDOR | y comienza las negociaciones con | ARQUITECTURA CORREO
el Cliente. ELECTRONICO
PROPUESTA
ECONOMICA
Derivado de la revision del
Cliente se puede presentar uno
de los siguientes escenarios:
e En caso de existir algun
cambio en la oferta, genera a
través del CRM una nueva
36 | VENDEDOR | >olicitud = de Soporte / NA CRM
Cotizacion” y actualiza la Fase
de la Oportunidad a fase: “5.
Preparar y Ofertar”, en el
sistema CRM.
e REGRESA A ACTIVIDAD 10
Si no existe ninglun cambio:
AVANZA A ACTIVIDAD 37
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MIEMBRO

DEL EQUIPO

RESPONSABILIDAD

Se presenta uno de los siguientes
escenarios:

DOCUMENTO
SOPORTE /
ETREGABLE

PLATAFORMA /
SOFTWARE

e La Propuesta NO ha sido
| Cli I
37 | VENDEDOR igsﬁgag:“paodroera? erreseme s (c):g[h)/lEpl\llaAD E CRM
AVANZA A ACTIVIDAD 38 CONTRATO
e La Propuesta ha sido aceptada
por el Cliente como la oferta
ganadora:
AVANZA A ACTIVIDAD 40
Notifica al equipo y actualiza la
oportunidad a fase: 0.
38 VENDEDOR Perdida”, en el sistema CRM. NA CRM
FIN DEL PROCESO
Notifica al equipo y comparte por
e CRM
correo electronico la Orden de
Compra / Contrato, ademas ORDEN DE
39 VENDEDOR actugliza I3 fase' de  la COMPRA / SOFTWARE DE
; “ CONTRATO CORREO
oportunidad a fase 7. Entregar ELECTRONICO
y Validar” en el sistema CRM.
Actualiza en la pagina del
Sistema de Costos y Precios en SISTEMA DE
INGENIERO Linea, el “Listado de Materiales y COSTOS Y
40 DE L, NA
PROPUESTAS Servicios” del proyecto con el PRECIOS EN
precio de la Orden de Compra del LINEA
Cliente.
INGENIERO | Envia el “Listado de Materiales y SISTEMA DE
L, . . COSTOS Y
41 DE Servicios”, al equipo de “Entrada NA PRECIOS EN
PROPUESTAS | de Ordenes”. LINEA
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DOCUMENTO

MIEMBRO PLATAFORMA /

SOFTWARE

# RESPONSABILIDAD SOPORTE /

DEL EQUIPO

ETREGABLE
Programa y Realiza la “Reunién
de Transferencia de Proyecto”
con el equipo de Ingenieria que
ejecutara el Proyecto (en un

L. , LISTA DE
plazo maximo no mayor a 5 dias

INGENIERO . ENTREGABLES SOFTWARE DE
42 DE una vez reC|b|§I§ la (()jrden c:e DE CORREO
PROPUESTAS fr?f?ra:aa)c’ién feJ“”t%“ 0 a‘l TRANSFERENCIA | ELECTRONICO
querida€n € HE prROYECTO
documento: Lista de
Entregables de Transferencia de
Proyecto”.

FIN DEL PROCESO

Se identifico por colores a cada uno de los miembros del equipo de la siguiente manera:

APROBADOR
VENDEDOR

R}
GERENTE DE INGENIERO DE CONSULTOR
PROPUESTAS PROPUESTAS TECNICO |

.
GERENTE DE DOCUMENTOS
INGENIERIA )

Figura #3 Miembros del Equipo.

De esta manera se asociaron a estos colores las actividades de las cuales son
responsables en cada una de las fases del CRM, lo cual nos permitird observar la
interaccion de las actividades y quien es responsable de las mismas.
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6. RESULTADOS

A continuacién, se muestra la integracién del “Ciclo de Vida de una Propuesta” (Proceso
de venta de la Compafiia) en las fases del CRM de la Empresa (en su Etapa de Venta)
obteniendo como resultado el "Diagrama de Flujo del Proceso de Ventas de Proyectos”:

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE VENTA DE PROYECTOS

Figura #4 Diagrama de Flujo del Proceso de Ventas de Proyectos (Nota: Para mayor detalle ver Anexo C).

De esta manera se visualizan por completo las actividades de las que son responsables
cada uno de los miembros del equipo en las diferentes fases del Proceso de Venta de
Proyectos, los Documentos de Soporte, Entregables, asi como las Plataformas y el
Software asociados a cada actividad.

El proceso anteriormente mostrado es aplicable para la cotizacion de:

e Sistemas de Control Distribuido (SCD).
e Sistemas Instrumentados de Seguridad (SIS).
o Sistemas de Gas y Fuego (SG&F).
o Sistemas de Paro por Emergencia (SPPE).
e Sistemas de Supervisidon, Control y Adquisicién de Datos (SCADA).
e Sistemas de Telemetria y SCADA Remotos.
e Sistemas basados en Controladores de Automatizacion Programables (PAC).
e Sistemas basados en Controladores Logico Programables (PLC).

Incluyendo todos los materiales, equipos, hardware, software y servicios de terceros
necesarios para la implementacién de la solucién de acuerdo con las necesidades de
los clientes.
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7. CONCLUSIONES

La mayor ventaja que se tiene al manejar un sistema de Gestién de Relaciones con
Clientes (CRM) es la administracién en tiempo real de cada uno de los recursos de la
empresa que trabajan en cada una de las actividades de las fases tanto de Venta como
Ejecucidon de las oportunidades de negocio de la Empresa. Esta administracion puede
ser realizada visualmente mediante Reportes y Tableros de diversos indicadores.

&2 = oA

m o ® >

s by e s

P @ 1@

B

®

3 b

B e E &+ 00 F B R

View Report

- Open activities
Product gaps Open opportunities (calls, demos, visits)
I \ g
L (e ! y B

Open cases Opportunities past due Sales by closed date
Fe
P o 388 . -
| I I \ & A

Figura #4 Tableros y Reportes en el CRM.
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Este tipo de herramientas muestran informacion visualmente, en la cual se puede ver
rapida y facilmente los signos vitales que afectan a alguna actividad especifica. A nivel
gerencial, esta herramienta proporciona informacion importante y lo mantiene al tanto
de las métricas y los estandares de desempefio necesarios.

Como ejemplo podemos mencionar la visualizacién en tiempo real de los Indicadores
Claves de Rendimiento del Equipo de Propuestas:

1. Nivel de Servicio > 80% (Propuestas entregadas a tiempo).

Leads by source

A

2. Tasa de Acierto = 15% (Propuestas ganadas / Propuestas Cotizadas).

Win/loss rate

T8,

3. Transferencia de Proyecto = 5 dias (Maximo).

Al ser un sistema en tiempo real, la consulta de los diversos reportes y tableros
asociados a una oportunidad puede realizarse en cualquier momento, no se depende
de una persona que administre y actualice la informacién, ya que la herramienta lo
hace en automatico con base a la informaciéon alimentada en cada una de las
actividades/fases de la Oportunidad.

El Anexo B muestra otros ejemplos de Tableros y Reportes en el sistema CRM.
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Como conclusiodn, la implementacion del “Diagrama de Flujo del Proceso de Ventas de
Proyectos” en el CRM de la Empresa permitido entender a cada uno de los miembros
del equipo sus roles y responsabilidades en cada una de las actividades en las fases
de venta proyectos, asi como la importancia de mantener actualizada cada una de
ellas, ya que los reportes asociados a las mismas permitian a los gerentes tomar
decisiones en tiempo real, en caso de que el desarrollo de la propuesta se viera
afectado por alguna actividad especifica.
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9. ANEXOS

ANEXO A

A continuacién, se mencionan las principales tareas y responsabilidades del Ingeniero
de Propuestas y Licitaciones:

Revision de las especificaciones de los sistemas de automatizacion industrial,
para identificar como minimo el tipo de solucién requerida, arquitectura
solicitada, listados de entradas y salidas, y equipos o servicios de terceros
necesarios para poder disefar los sistemas.

Realizar la arquitectura del sistema.

Realizar el dimensionamiento de los sistemas en base a la informacion
proporcionada, incluyendo:

O O O 0o 0O O O

Arquitectura del sistema.

Software y licencias para estaciones/servidores de ingenieria.

Software y licencias para estaciones de operacion/supervision.

Software y licencias para comunicacién con equipos de terceros.
Estaciones/servidores de ingenieria, incluyendo periféricos.

Estaciones de operacidon/supervision, incluyendo periféricos.

Switches y accesorios para implementar la red de control.

Consolas de operacion y gabinetes para alojar los servidores, estaciones,
monitores, switches, etc.

Procesadores con control, incluyendo todos los accesorios para ensamble
y comunicacion dentro de gabinetes.

Tarjetas de entradas analdgicas, incluyendo todos los accesorios para
ensamble y comunicacién dentro de gabinetes.

Tarjetas de salidas analdgicas, incluyendo todos los accesorios para
ensamble y comunicacién dentro de gabinetes.

Tarjetas de entradas digitales, incluyendo todos los accesorios para
ensamble y comunicacién dentro de gabinetes.

Tarjetas de salidas digitales, incluyendo todos los accesorios para
ensamble y comunicacién dentro de gabinetes.

Tarjetas de comunicacion de equipos de terceros, incluyendo todos los
accesorios para ensamble y comunicacion dentro de gabinetes.
Gabinetes para almacenar procesadores, switches de comunicacion,
fuentes de alimentacion, tarjetas de entradas/salidas y accesorios.
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o Equipos y/o servicios de terceros necesarios para la implementacién y
funcionamiento de los sistemas.
o Servicios de ingenieria para realizar la implementacion, configuracién,
pruebas y puesta en marcha de los sistemas.
o Servicios de capacitacion para la configuracion, operacién vy
mantenimiento de los sistemas.
e Analisis del costo, precio de venta y margen de utilidad de los proyectos,
identificando y mitigando los riesgos asociados a la ejecucion de los proyectos.
e Elaboracion de la oferta técnica y la oferta econdmica, incluyendo arquitectura
del sistema, listado de materiales y caracteristicas de los equipos ofertados.
e En caso de licitaciones elaborar ademas de los documentos técnicos y
econdmicos, los documentos administrativos, legales y contractuales,
solicitados en las bases de licitacion.
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ANEXO B

A continuacidon, se muestran ejemplos de Tableros y Reportes de un Sistema CRM

(Saleforce).

’ Search Salesforce * - 2% A a
31 Sales  Home Cratier Oppotunies v Leads v Tasks v  Files Notes v  Accounts v Contacts v  Campaigns ¢  Dashboards v  More w
DASHE0ARD .
. + Follow |+ | Refresh | Edit v
State of the Union Dashboard
As of Feb 9, 2017 1:29 PM - Viewing as Katie Bingham
Closed Business B Sales Pipeline ® Sales Activity by Sales Rep ®
i e . I
“ Ricky Eastman - l
- e Ao - Janet Nathans I
3.7m (94%)
208 oveos [l
John Faust - .
Negotation - Type | @ Other [ Prep W) Mecting @ Email 1) Call
How are we performing a... | View Report Is there encugh business in the pipeline to meet o... | View Report Are our Sales Reps engaging in the right kinds of activities? | View Report
Month Over Month Growth Forecast by Month Sales Pipeline by Sales Rep
2 10 20 0 100 200 ) 50 0
United Techno m XRP 200 150 Expensive
omee outrtiers [T wome beivery [JIEY convact [
nstaech, Inc. [P Installation [ Reneval
— — -
A) The State of the Union dashboard in Salesforce Sales Cloud.
Dashboard + Foll @  Refresh Edit  Subscrib A
Pipe Gen Dashboard el el § ke
Asof Sep 15,2020 2:13 PM-Viewing a5 Mary McLaughiin
sveiave e
Al - Al v l -
Closed ACV = Stage 4+ Open Pipeline ® Open Pipeline
This Fiscal Year This Fiscal Year This Fiscal Year
View Report View Report View Report
Pipeline Progressed to Stage 4 ¥ PipeGen ®  Current Fiscal Quarter Qutflow

This Fiscal Year USD 54M

View Report

Weekly Pipe Gen
This Fiscal Quarter

Sumof Amount (converted) (USD}
10u 20w

Wu 40w
911372020 -9/191.
91612020 - 911212
8/30/2020-9/512
812312020 - 81291
811612020 - 81221
8/9/2020- 811512
1212020 - 81812020
1261202087112 [ som

Stage 2 Flog

View Report

This Fiscal Year

Vigw Report

Weekly Pipe Gen By Source
This Fiscal Quarter
Sum of Amount
(somvertea) (LSO}
“ou

20u

911312020,

91612020 ..

. snsorzzo.. [
—
nenozo.. [JRE
sroraono-.. [N
s
712612020...

View Report

USD 209m

Current & Ne

'y
8o @
Cloud Saes B
s |
SR @
NiA B

View Report

Open Pipeline By Close Date & Stage

xt Fiscal Year
Sum of Amaunt
(corverted) (USO)

0 300m 600m

This Fiscal Year

View Report

Stage

02+ Scoping @

03 Inital Proposal B

04 - Active Negotiat.. 8

02- Determining Pr.. B

03+ Validating Bene... B

04 - Confrming al.. B

05 Negotiating 5. 8
06 Finasting Clesu.

07 -Pending @

USD 338m

Open Pipeline By Deal Band
This Fiscal Yoar

Sum of Ameunt (converted) (USD)
200

100m 300w

M.

Bands

250K - $1M

Deat

<5250K

View Repart

B) The Pipe Gen dashboard in Salesforce Sales Cloud
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Q

2 Search Salesforce

*x @20 23

Sales Home  Chatter Opportunities v  Leads Vv Tasks Vv Files Notes v  Accounts v  Contacts Dashboards v More v
E CES 4 Follow  ~  Refresh  Edit
Activity Management Dashboard
A3 of Feb 9, 2017 1:29 PM - Viewing a5 Katie Bingham
Lead Status by Owner ® Pipeline and Revenue Sourced from Market
Lead Status by Owner Pipeline and Revenue Sourced from Market
Record Count

Ricky Eastman
Janet Nathans
Carol Jennings

Scott Phillips

John Faust

Laura Mason
Mark Harison
Ely Frost

Greg Martin

Lead Status | @ Open @ Working [

Qualified - Corwert [l Archived

Who has our leads, and what have they done with them? | View Report

Waellness Status by Location ‘Shift Status

myTrailhead Learning

—anll O

78%

TRAILHEAD

8,756

4 9m

(4.5m to 6Mm)

‘What s our contribution to the business thi... | View Report

Campaign revenue - Expected vs. Actual ¥

Campaign revenue - Expected vs. Actual

C) The Activity Management dashboard in Salesforce Sales Cloud.

Dashboard
Open Pipe Gen Dashboard

As of Sep 22, 2020 11:32 AM-Viewing as Mary McLaughlin
RYP

B
4

Open Pipe by Stage -

Sum of Amount {converted) (USD): 34s

02 - Determining Probie... @
03 - Volidating Benefts .. B
“ 04 - Confinming Value W... @
05 Negotiating SS&M... B
06.- Finalizing Closure
13m
sea

View Report

Open Pipe by Forecast

s
584x . .
0 —

Pipeline Best Case Commit

Sum of Amount (comwerned)
{(uso)

Forecast Category

View Report

Segment

AMER ECS - Open Pipe Next Month

USD 36m

View Report

Open Pipe by Source

Sum of Amount (converted) (USB)

View Report

Oppostunity Source
AE @
80R @

Cloud Sales @
€S @
Cther @

+ Foliow @ Refresh  Subscribe

Close Date

Al

AVC

USD 13m (639%)

View Report

Pipe by Product

v

Sum of Amount (USD}

Adjustiment

Lightning Pratform
Platform Data
Sales Cloud
Service Cloud
Shield

View Report

D) The Open Pipe Gen dashboard in Salesforce Sales Cloud.
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DASHBOARD
* Sales Rep's Dashboard

A5 of Nov 9, 2016 10:28 AM - Viewing as Cindy Central

My Closed Business
My Closed Business.

( ,

560k

(500 to 750k)

How am I tracking against my quota? | View Report

Team Leaderboard
Team Leaderboard

-

Amy Brandi

My Pipeline b
My Pipeline

@ Meeds Anab

stage | @

Have I cultivated a healthy pipeline? | View Repert

My Forecast
My Forecast

My Activities
My Activities

Type | @ Call @ Email

Howam I spending my time? | View Report

+ Follow

My Top Opportunities

My Top Opportunities
OPPORTUNITY NA..
Permadyne - Add-O.
Advanced Commu,
Permadyne - Add-O.
Advanced Commu...
Permadyne - Ad-O.
Advanced Commu,..
Permadyne - Add-O..
Advanced Commu...
Permadyne - Add-O.
Advanced Commu...
Permadyne - Add-O.

Advanced Commu.

STAGE
Proposal/Quote
Negotiation
Proposal [Quote
Negotiation
Proposal/Quote
Negotiation
Proposal [Quote

Negotiai
Proposal [Quote
Negatiation

Propesal [Quote

Negotiation

E) The Sales Rep’s dashboard in Salesforce Sales Cloud.

) Meeting @ Prep.

Refresh Edit

Other

-

SUM OF AMOUNT
5187K
$130K
$187%
$130K
$187K
$130K
5187%
$1308
51878
5130
5187K
$1308
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ANEXO C

A continuacion, se muestra la Figura #4 Diagrama de Flujo del Proceso de Ventas de
Proyectos.
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DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE VENTA DE PROYECTOS
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NOTE: ESTE PROCESO NO APLICA PARA OPORTUNIDADES CON PRECIO DE VENTA MENOR A 50KUSD.
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