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Resumen:

El presente trabajo de grado analiza el proceso de intermediacion comercial en la compra
y venta de facturas electronicas que se desarrolla en Sufactura S.A., identificando los actores
involucrados, sus funciones, responsabilidades y herramientas utilizadas; evidenciando a través
del diagnéstico del estado actual ,problemas derivados de la dependencia de procesos manuales,
como errores de digitacion, duplicidad de informacion, reprocesos operativos y cuellos de botella
en areas clave; afectandose los tiempos de respuesta, la eficiencia operativa y la experiencia del

cliente.

Con base en los hallazgos, se propone un redisefio del proceso mediante una plataforma
digital integral que permita la vinculacion automatizada de usuarios, la generacion y validacion
de ofertas de facturas, la trazabilidad completa de las operaciones y la toma de decisiones de
compra de manera eficiente e informada. Asimismo, se plantea una hoja de ruta para la gestion
del cambio que incluye estrategias de comunicacion, capacitacion y acompafiamiento a los

colaboradores, asegurando la adopcion efectiva de la tecnologia.

Abstract:

This undergraduate thesis analyzes the commercial intermediation process involved in the
purchase and sale of electronic invoices carried out at Sufactura S.A., identifying the actors
involved, their functions, responsibilities, and the tools used. Through a diagnosis of the current
state, it highlights problems arising from the reliance on manual processes, such as data entry
errors, information duplication, operational reprocessing, and bottlenecks in key areas, which

negatively affect response times, operational efficiency, and customer experience.
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Based on the findings, a process redesign is proposed through a comprehensive digital
platform that enables automated user onboarding, the generation and validation of invoice offers,
full traceability of operations, and efficient and well-informed purchase decision-making.
Additionally, a change management roadmap is presented, including communication, training,

and employee support strategies to ensure the effective adoption of the technology

Palabras claves: Intermediacion comercial, facturas electronicas, transformacion digital,

automatizacion de procesos, plataforma tecnologica, gestion del cambio.

Keywords: Commercial intermediation, electronic invoices, digital transformation,

process automation, technological platform, change management.



1. Introduccion.

Este trabajo tiene como objetivo proponer un proceso de transformacion digital de la
operacion de intermediacion comercial que realiza la empresa Sufactura SA, a partir de la
conceptualizacion de una plataforma tecnoldgica que permita mejorar la gestion de la
empresa al automatizar procesos clave de la negociacion de facturas, tales como la
generacion de la oferta por parte del vendedor y la accion de compra por parte de los

adquirientes.

Esta consultoria surge ante la necesidad de mejorar la eficiencia de los procesos
operativos necesarios para la negociacion de facturas, reducir la dependencia de registros y
gestion de documentacion fisica, adaptarse a los cambios del mercado y fortalecer la

trazabilidad, transparencia y seguridad en las transacciones financieras que se realizan.

La relevancia de este proyecto radica en que contribuye a la transformacion digital del
sector financiero, un &mbito que se encuentra en constante evolucion, en donde la innovacion
tecnoldgica esta siendo clave para mantenerse competitivo y abrir nuevas oportunidades de
negocios; adicionalmente, la propuesta se alinea con los Objetivos de Desarrollo Sostenible
(ODS) de las Naciones Unidas, al fomentar el crecimiento econémico, la innovacion, la

reduccion de desigualdades y el fortalecimiento de las instituciones.

El proposito de esta consultoria fue identificar los principales elementos que se

necesitarian considerar para el disefio de una plataforma digital en la cual se puedan desarrollar
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los procesos de la intermediacion comercial que realiza Sufactura SA, para lo cual se realizé un

diagnostico detallado de los procesos actuales que se llevan a cabo en la empresa en mencion,

identificando las principales ineficiencias y las oportunidades de mejora que se tienen; ademas,
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se contempld un plan de gestion del cambio para asegurar la adopcion efectiva de las nuevas

tecnologias por parte del personal.

El alcance del proyecto incluy6 el andlisis exhaustivo de los flujos de trabajo
relacionados con la intermediacidn comercial y la gestion documental, la estimacion de una
herramienta tecnoldgica de soluciones adaptada a las necesidades especificas de la empresa,
teniendo en cuenta sus empleados y la experiencia de sus clientes, y un plan para la gestion de

los posibles cambios propiciados por la transformacion digital.

Para el desarrollo del proyecto se empled una metodologia basada en la revision
documental, entrevistas con los responsables de los procesos, construccion y mapeo de los flujos
de trabajo, andlisis de eficiencia operativa y disefio de la propuesta de digitalizacion;
complementando lo anterior, con un plan de capacitacion y soporte para una futura transicion

hacia una intermediacion comercial digital.

Finalmente, los resultados obtenidos incluyen un informe de diagnostico detallado, unas
recomendaciones estratégicas para la digitalizacion de los procesos estimados, un esquema
operativo para la nueva plataforma y un plan de gestion del cambio que garantiza una

implementacion exitosa y una transformacion cultural en la organizacion.

2. Justificacion.

La consultoria se desarrollard a Sufactura S.A., la cual es una empresa que pertenece al
sector financiero, dedicada a la intermediacion comercial de titulos valores, como facturas,
pagares, 0rdenes de compra y contratos. Actualmente, la organizacion esta enfrentando desafios
significativos por el uso de la documentacion fisica en sus procesos operativos, lo cual genera

ineficiencias tales como altos tiempos de respuesta a solicitudes inmediatas de diversos actores
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involucrados en la operacion, riesgos asociados a la pérdida o alteracion de la informacion y su
trazabilidad; por tal motivo, la relevancia de este proyecto se encuentra en su capacidad para
impulsar una transformacion digital que optimice la operacion interna, mejore la toma de
decisiones y fortalezca la seguridad y transparencia en las transacciones financieras que se

realizan.

Desde un punto de vista académico, este trabajo integra conceptos avanzados de gestion
de procesos, innovacion tecnologica y transformacion digital, aplicados en un contexto real y
complejo; permitiendo aplicar y consolidar las competencias adquiridas en la maestria, como el
analisis estratégico, la gestion del cambio y el disefio de soluciones tecnologicas que aporten

valor tangible a la organizacion.

Para evidenciar la problematica y definir el alcance de la consultoria, se emplearon
herramientas de analisis como el arbol de problemas y los diagramas de causa-efecto, los cuales
permitieron identificar las causas principales de las ineficiencias operativas, tales como:
dependencia excesiva de los registros manuales, la falta de acceso inmediato a la informacion
para todos los actores involucrados en los procesos, los errores frecuentes en el diligenciamiento
de la informacion y algunos procesos desarticulados de la operacion; afectandose asi de manera
directa la competitividad de la empresa, la confianza por parte de los clientes y la calidad del

servicio ofrecido.

Lo anterior como problematica, no solo limita el crecimiento econémico de la
organizacion y sus oportunidades de ganar participacion de mercado o penetrar en el mismo, sino
que también impacta en la inclusion financiera, al dificultarse el acceso equitativo a los servicios

financieros ofrecidos al mercado; por lo tanto, la digitalizacion de los procesos representan una
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oportunidad estratégica para mejorar el desempeino operativo, impulsar la innovacion y fortalecer

la posicion de Sufactura S.A. en el mercado financiero colombiano.

Adicionalmente, el proyecto contribuye directamente a la consecucion de varios

Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), tales como:

ODS 8 (Trabajo decente y crecimiento econdmico), al promover procesos mas eficientes

que impulsan el crecimiento y mejoran las condiciones laborales mediante la

automatizacion.

e ODS 9 (Industria, innovacion e infraestructura), al fomentar la adopcion de tecnologias
innovadoras para la modernizacion operativa.

e ODS 10 (Reduccion de las desigualdades), al facilitar el acceso a servicios financieros
inclusivos mediante plataformas digitales.

e ODS 16 (Paz, justicia e instituciones solidas), a través de la mejora de la transparencia y
trazabilidad en las operaciones financieras.

e ODS 17 (Alianzas para lograr los objetivos), mediante la colaboracion entre la empresa,

proveedores tecnologicos y otros actores clave para el éxito del proyecto.

En conclusion, esta consultoria representa una intervencion estratégica de alto impacto
que permitird a Sufactura S.A. aprovechar las oportunidades que brinda la transformacion digital
para mejorar su desempefio, incrementar su competitividad y aportar a un desarrollo sostenible y

responsable dentro del sector financiero.

3. Analisis de interesados.

En el desarrollo de esta consultoria se identifican los diversos grupos de participantes

(stakeholders) que desempenan un papel activo o cuyos intereses pueden verse afectados, de
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manera positiva o negativa, por el avance y los resultados del proyecto; por tal motivo,
comprender sus expectativas, necesidades y perspectivas, es fundamental para garantizar la

adecuada identificacion de los procesos, las problematicas y sus posibles soluciones.

3.1. Interesados clave

A nivel interno:

e Gerente: es el stakeholders principal dentro de la organizacion, encargado y maximo
responsable de la toma de decisiones estratégicas; su rol abarca la supervision de las areas
comercial, administrativa y operativa, asegurando que todas las acciones estén alineadas
con los objetivos generales de la empresa.

e Accionistas: aunque no participan directamente en la operacion diaria, como propietarios
de la empresa, son los principales interesados en su desempefio; teniendo influencia en la
direccion general que tiene la empresa, asi como la definicion de las estrategias
corporativas que se adopten.

e Personal de operaciones: este grupo esta conformado por los colaboradores encargados de
ejecutar las actividades diarias relacionadas con la gestion documental y los procesos
operativos; siendo fundamentales para garantizar la continuidad del servicio, la calidad en
la atencion a los clientes y el cumplimiento de los procedimientos internos establecidos.

e Personal del 4rea tecnoldgica: son los colaboradores responsables del disefio, desarrollo,
implementacidon y mantenimiento de las soluciones tecnoldgicas utilizadas por la
empresa; sus funciones incluyen la gestion del hardware, los softwares, las redes y las

plataformas digitales. Adicionalmente, tienen un papel crucial en la seguridad de la
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informacion, la eficiencia de los procesos automatizados y el soporte técnico a todas las

areas de la organizacion.

A nivel externo:

Proveedores de tecnologia: empresas y profesionales externos, seran los responsables de
dar apoyo al area de tecnologia de la empresa; sus funciones estan orientadas a entregar
soluciones robustas, seguras y escalables a las necesitades que presenta la empresa con
relacion al uso de las herramientas y los equipos tecnologicos, asegurando ademas el
soporte continuo durante los proyectos del area, asi como los relacionados con la
continuidad de la operacion del negocio.

Clientes: son personas naturales o juridicas interesadas en realizar negociaciones de
compraventa de titulos valores dentro de la plataforma, por lo cual son el stakeholders de
mayor importancia, ya que serian los usuarios principales del proceso de negociacion, por
lo cual se veran impactados directamente por una experiencia digital.

Auditores externos y reguladores: son las instituciones gubernamentales que velan por el
cumplimiento de las normativas legales y los estdndares de seguridad, la proteccion de

los datos y las regulaciones financieras.

Esta identificacion de grupos de interés es fundamental para alinear los objetivos del

proyecto con los actores que se van a ver involucrados en el mismo; asi mismo, se facilita la

anticipacion a posibles resistencias y el disefio de las estrategias que permitiran acceder y

organizar la informacién que sera recopilada, a fin de maximizar el impacto positivo que puede

llegar a tener la consultoria en la organizacion.

3.2 Identificacion de las expectativas de los interesados:



Con la finalidad de identificar, comprender y gestionar las expectativas de los grupos

interesados en este proyecto, se llevaron a cabo entrevistas semiestructuradas las cuales

permitieron obtener perspectivas diferentes y detalladas sobre las necesidades, las problematicas

y los desafios que evidencia cada grupo frente a los procesos y las operaciones que se realizan

dentro de la empresa; logrando tener un panorama mas amplio e integral de la empresa, su

operacion y las oportunidades que se tiene en relacion a la transformacion digital.

A continuacion, se presentan las principales expectativas clasificadas en orden numérico

para cada grupo de interesados:

A nivel interno:

Gerente:

1. Requiere una mayor transparencia y trazabilidad sobre los procesos

comerciales realizados por la empresa.

2. Espera una mejora significativa en la eficiencia operativa a través de la

automatizacion y digitalizacion de los procesos.

3. Necesita disponer de la informacion en tiempo real, a fin de que se le

facilite la toma de decisiones estratégicas rapida y acertadamente.

Personal Operativo:
1. Buscan reducir la carga de trabajo manual asociada con la gestion

documental y la entrada de datos.

2. Necesitan una plataforma intuitiva que facilite el registro y consulta de

transacciones, mejorando la productividad y minimizando los errores.
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3. Desean una mejor organizacion de la informacion para agilizar el acceso y

procesamiento de los datos.

Personal del area tecnologica:
1. Necesitan especificaciones claras y precisas sobre los requerimientos

técnicos para desarrollar una plataforma robusta, segura y escalable.

2. Requieren estimaciones reales de los plazos de entrega de las soluciones

propuestas, a fin de garantizar una implementacion sin contratiempos.

3. Solicitan tener las herramientas tecnologicas y el apoyo necesario para el
desarrollo y el soporte técnico que se requiera durante y después de la puesta en marcha

de los proyectos tecnologicos.

A nivel externo:

Proveedores de Tecnologia:

1. Requieren un entendimiento claro de las necesidades y expectativas que

tiene la empresa, a fin de que puedan entender su participacion y responsabilidades.

2. Solicitan una comunicacidon continua con los administradores o empleados
de la empresa, para ajustar alcances de los servicios prestados y posibles factores que
limiten los mismos.

3. Desean acompanar todos los procesos relacionados al area de tecnologia a
fin de que estos puedan ser sostenibles y escalables en el tiempo.

Clientes:
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1. Quieren acceder a una plataforma que les brinde toda la informacion

relevante para tomar decisiones fundamentadas segun su rol.

2. Esperan que los procesos sean rapidos, sencillos y seguros.
3. Requieren garantias en la proteccion y privacidad de sus datos personales y
financieros.

e Auditores externos y reguladores:
1. Exigen que la plataforma cumpla rigurosamente con las normativas

vigentes en seguridad, proteccion de datos y regulacion financiera.

2. Requieren acceso a reportes detallados y auditables que faciliten los

procesos de revision y verificacion.

3. Necesitan asegurar la integridad y autenticidad de todas las transacciones

realizadas.

Con la identificacion de las expectativas y las necesitades que perciben los interesados
relacionados, se logré un entendimiento mas profundo de las problematicas que consideran y la
ponderacion que le asignan; procurando con lo anterior, disefiar una estrategia que abarque cada
una de las perspectivas que se tienen acerca de la organizacion en relacion con sus procesos,
pretendiendo de esta forma que la consultoria pueda aportar un valor significativo y sostenible

para Sufactura S.A.

4. Objetivos.

4.1. Objetivo General:
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Desarrollar una propuesta para la transformacion digital de los servicios de

intermediacion comercial de facturas electronicas de venta como titulo valor, que permita

mejorar la experiencia del cliente, optimizar la eficiencia operativa, y garantizar la trazabilidad y

la transparencia de las operaciones.

4.2. Objetivos Especificos:

Detallar el estado actual del flujo de la operacion y las ineficiencias que se presentan en
los procesos comerciales, mediante la recopilacion y andlisis de informacion documental.
Identificar las oportunidades de mejora a través de la digitalizacion e innovacion en los
procesos, disefiando un esquema optimizado del nuevo flujo operativo.

Disenar un plan de gestion del cambio que incluya estrategias de comunicacion,
capacitacion y apoyo a los usuarios para facilitar la transicion hacia los nuevos procesos
digitales.

Contexto de la organizacion.

5.1. Historia.

Sufactura S.A. es una empresa fundada en el afio 2001 con el proposito de ofrecer

servicios financieros especializados en intermediacion de compra y venta de titulos valores tales

como facturas, pagares, 0rdenes de compra y contratos; consistiendo su rol en conectar pequefas

y medianas empresas que estén interesadas en vender dichos titulos al descuento con personas

juridicas o naturales interesadas en adquirirlos, esperar el plazo de pago y obtener una

rentabilidad; sin embargo, en cumplimiento a lo mencionado y a lo largo de su trayectoria, la

empresa ha enfrentado diversos desafios relacionados con la gestion manual de sus procesos, la



21

falta de automatizacion y la necesidad de adaptarse a un entorno financiero cada vez mas

digitalizado.

En respuesta a lo anterior, Sufactura S.A. ha adoptado diversas estrategias para mejorar
su eficiencia operativa y fortalecer su posicion en el mercado, destacandose asi por su
desempefio profesional en la intermediacion comercial que ofrece; sin embargo, este proyecto de
consultoria le representa una oportunidad para que la empresa avance hacia la transformacion

digital y fortalezca su competitividad futura.

5.2. Estructura Organizacional.

La estructura organizacional de Sufactura S.A. esta organizada de manera jerarquica y
funcional, teniendo como maxima autoridad a la Junta Directiva, quien es la responsable del
seguimiento y control de las estrategias, la gestion y el buen funcionamiento de la empresa;
seguidamente se encuentra el gerente, quien es el maximo responsable de la toma de decisiones y
tiene bajo su supervision a todas las areas de la empresa, tales como la administrativa, la

operativa, la tecnologica y la comercial.

En el area administrativa se encuentra el personal encargado de la gestion, planificacion,
direccion y control de los recursos para alcanzar los objetivos de la organizacidon; asi mismo, el
personal operativo se encarga de la ejecucion diaria de los procesos de intermediacion comercial
y gestion documental. Ademas, la empresa cuenta con un equipo especializado en tecnologia que
colabora en la implementacion y mantenimiento de las herramientas digitales, facilitando la
integracion de nuevas soluciones en los procesos internos. Finalmente se cuenta con el area
comercial, quienes son los colaboradores que tienen como objetivo identificar y conectar con los

clientes para llevar a cabo los procesos de intermediacion que se ofrecen.
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5.3 Filosofia Organizacional.

La mision de Sufactura S.A. es brindar soluciones financieras eficientes y accesibles, que
impulsen el crecimiento de sus clientes y contribuyan al desarrollo econdémico del sector. Su
vision es ser reconocida como una empresa lider en innovacion financiera, caracterizada por la
excelencia en sus procesos y la satisfaccion de sus clientes. Los valores que guian a la
organizacion incluyen la transparencia, la responsabilidad, la innovacion y el compromiso con la
calidad. Estos principios fundamentan la forma en que se relacionan con sus clientes,

colaboradores y socios estratégicos.

5.4 Cultura Organizacional.

La cultura organizacional de Sufactura S.A. se caracteriza por un ambiente colaborativo y
orientado a la mejora continua; en donde todos los empleados comparten un compromiso con la
eficiencia y la calidad en la prestacion del servicio de corretaje; ademas, la organizacion
promueve una actitud abierta hacia el aprendizaje y la adopcidén de nuevas tecnologias,
reconociendo la necesidad de gestionar adecuadamente la resistencia al cambio. Es asi como la
cultura organizacional de la empresa constituye un elemento clave para el éxito de la
transformacion digital planteada en este proyecto de consultoria, ya que fomenta la participacion

y el desarrollo de competencias necesarias para la innovacion.

6. Fundamentacion tedrica.

La consultoria propuesta se basa en un marco tedrico que integra conceptos
fundamentales sobre la gestion de procesos, la transformacion digital y la gestion del cambio,

aplicados especialmente al contexto financiero; por lo cual, el marco tedrico estimado permite
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comprender el fendmeno de la digitalizacion de los servicios financieros y su impacto en la

eficiencia operativa y la competitividad empresarial.

6.1. Gestion de procesos.

El concepto de proceso es definido segiin Miguel Mallar (2010) como el “conjunto de
actividades de trabajo interrelacionadas, que se caracterizan por requerir ciertos insumos (inputs:
productos o servicios obtenidos de otros proveedores) y actividades especificas que implican
agregar valor, para obtener ciertos resultados (outputs)” (p. 7). Esta vision es complementada por
Juan Carrasco (2001), quien plantea que un proceso “es una unidad en si que cumple un objetivo
completo, un ciclo de actividades que se inicia y termina con un cliente o un usuario interno” (p.
20). Estando ambos enfoques orientados a describir los procesos con una naturaleza ciclica, los

cuales son dirigidos al cliente, y con propdsitos definidos.

En concordancia con lo anterior, la gestion de procesos se presenta como una
metodologia sistémica que permite identificar, comprender y optimizar los procesos de una
organizacion, con el fin de alinear sus operaciones con la estrategia empresarial y aumentar el
nivel de satisfaccion del cliente, permitiendo elevar la productividad y mejorar variables clave
como el tiempo, la calidad y el costo, gracias a un mayor control sobre las actividades internas

(Carrasco, 2001).

Ademas, la gestion de procesos proporciona un marco integral que facilita la
identificacion, medicion, descripcion y relacion entre los distintos procesos organizacionales. A
partir de ello, se abren multiples posibilidades de intervencion, tales como la mejora continua, la
comparacion con referentes del sector o el redisefio de procesos criticos; lo cual exige considerar

aspectos fundamentales como la administracion del cambio, la responsabilidad social, la gestion
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de riesgos y la integracion entre estrategia, estructura, personas, procesos y tecnologia (Carrasco,

2001, pp. 21-22).

Adicionalmente, la gestion de procesos es una disciplina que busca la optimizacion y
mejora continua de los flujos operativos para maximizar la eficiencia y calidad en la entrega de
productos o servicios (Davenport, 1993); evolucionando hacia el Business Process Management
(BPM) el cual es una metodologia que orienta los esfuerzos para la optimacion de los procesos
de la empresa, en busca de mejorar la eficiencia y la eficacia por medio de la gestion sistematica
de los mismos, en donde los procesos deben ser modelados, automatizados, integrados,

monitoreados y optimizados de forma continua (Diaz, 2008).

Por otra parte es ampliamente reconocida otra metodologia que se orienta a repensarse y
reconstruir las actividades comerciales de una empresa para aumentar la eficiencia, reducir
costos y mejorar la calidad del producto o servicio, conocida como la Business Process
Reengineering (BPR) la cual consiste en “la revision fundamental y el redisefio radical de
procesos para alcanzar mejoras espectaculares en medidas criticas y contemporaneas de

rendimiento, tales como costes, calidad, servicio y rapidez” (Hammer & Champy, 1993, p.32).

Es asi como el BPR implica una reevaluacion fundamental de los procesos de negocio,
con el objetivo de identificar e implementar cambios que agilicen las operaciones, eliminen
actividades redundantes o innecesarias y creen una organizacion mas agil y flexible, implicando
un analisis exhaustivo de los procesos existentes, trazando su funcionamiento e identificando
areas donde se pueden realizar mejoras, apuntando a ofrecer productos o servicios que satisfagan
las necesidades de los clientes de la manera mas eficiente y efectiva posible (Escobar, B &

Gonzalez, .M. 2004).
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En el contexto especifico de Sufactura S.A., la aplicacion de estos conceptos tedricos de
gestion de procesos, como el BPM y el BPR, cobra gran importancia al estar la empresa
enfrentada a la necesidad de optimizar sus procesos de intermediacion comercial de facturas
electronicas; por tal motivo, la identificacion y mapeo detallado de sus procesos actuales
permitira realizar un andlisis que visibilice las actividades que agregan valor y aquellas que
representan cuellos de botella o reprocesos, lo que facilitara un enfoque sistematico y analitico
para su redisefio. Adicionalmente, este enfoque tedrico-practico orienta a una propuesta de
digitalizacién conceptual para Sufactura S.A., en direccion a los objetivos de las metodologias

estimadas.

6.2. Transformacion digital.

La transformacion digital es entendida como una estrategia organizacional integral que va
mas alla de la simple adopcion de tecnologias, e incluye cambios en estructuras, cultura,
procesos y modelos de negocio; se trata de un proceso sistémico que implica no solo digitalizar
operaciones, sino repensar como la empresa entrega valor, se relaciona con sus clientes y se

adapta a entornos competitivos y cambiantes (Miranda-Torrez, 2023).

La transformacion digital se analiza comunmente bajo tres dimensiones: Tecnologia,
Organizacion y Entorno (TOE), las cuales interactiian para facilitar o dificultar su
implementacion, permitiendo identificar tanto los impulsores como los obstaculos de la
transformacion digital en empresas de distintos sectores (Toscano Jara et al., 2024). Asi mismo,
una transformacion digital exitosa debe incorporar la cultura organizacional como elemento
clave, no basta con tecnologia; se requiere liderazgo, formacion, mentalidad innovadora y
adaptacion cultural para que los empleados adopten los nuevos procesos y para que las

estructuras soporten los cambios (Miranda-Torrez, 2023).
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Otra perspectiva sobre la transformacion digital, la define como los procesos de
reinvencion empresarial mediante tecnologias digitales que permiten mejorar el desempeio
organizacional, optimizar los procesos operativos, y aumentar tanto la productividad como la
competitividad; favoreciendo una mejor experiencia para el cliente al posibilitar servicios mas
personalizados y agiles, y permitiendo que las organizaciones puedan adaptarse mas
rapidamente a cambios del entorno econdmico o tecnoldgico (Instituto Nacional de Contadores
Publicos de Colombia, 2021). No obstante, actualmente las organizaciones contemporaneas
atraviesan procesos de transformacion que redefinen profundamente los modelos de liderazgo,
las dinamicas productivas y las formas de interaccion social; por lo cual se exige que las
organizaciones sean agiles, innovadoras, éticas y sostenibles, donde la innovacion ha dejado de
ser un valor agregado para convertirse en una capacidad organizacional critica (Prieto Pulido,

2024).

En concordancia con todo lo anterior, la transformacion digital para los servicios
financieros se presenta como un cambio estratégico que mejora tanto la experiencia del cliente
como la operacion interna de las entidades; por ejemplo, segin PwC Colombia, las instituciones
financieras deben ajustar sus operaciones actuales para adaptarse al cliente "omni-digital", que
valora la conveniencia, el acceso facil y una experiencia fluida; quienes no lo hagan, pueden
quedar desplazados ante nuevos competidores quienes a partir de replantearse sus modelos de
negocio, ajustan sus capacidades internas y ofrecen servicios mas agiles y sostenibles. (PwC

Colombia, s. f.)

Ademas, el estudio Servicios Financieros Digitales en Colombia: Una caracterizacion y
andalisis de riesgos potenciales revela que los servicios financieros digitales han avanzado en

plataformas de crédito y pagos, contribuyendo a la inclusion financiera de poblaciones
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tradicionalmente excluidas; sin embargo, este progreso no esta exento de riesgos, tales como
ciberseguridad o proteccion de datos, pero los beneficios incluyen la eficiencia operativa,
menores costos transaccionales y mayor accesibilidad del servicio para los usuarios finales

(Bran-Guevara, Hernandez-Avila & McAllister-Harker, 2022).

Es asi como la transformacion digital en los servicios financieros no solo implica la
adopcion tecnoldgica, sino una verdadera reconfiguracion estratégica y cultural de las
instituciones; como lo sefialan Guzman Mira y Romo Melo aquellas entidades que logran adaptar
su infraestructura, replantear sus estrategias digitales y alinear su operacion con las necesidades
del usuario digital logran obtener una ventaja competitiva sostenible, diferenciandose en

mercados cada vez mas exigentes (2020).

Adicional a lo anterior, en Colombia la transformacion digital de los servicios financieros
no solo se da por la innovacion tecnologica per se, sino en respuesta al conjunto de iniciativas
regulatorias y estratégicas que promueven el uso efectivo de los datos, la supervision digital y los
estandares de seguridad; por tales motivos, la Superintendencia Financiera ha definido el
fortalecimiento de capacidades tecnologicas y la gobernanza de la informacién como prioridades,
promoviendo modelos como finanzas abiertas, intercambio seguro de datos y esquemas de
supervision digital como Smart supervision, lo que evidencia un marco regulatorio activo para

impulsar la adopcidn tecnoldgica en el sector. (Superintendencia Financiera de Colombia, 2022)

En el caso de Sufactura S.A., la transformacion digital se presenta como una oportunidad
estratégica para reconfigurar sus operaciones de intermediacion de facturas electronicas,
adaptandose a las demandas de un cliente cada vez mas digital y exigente; asi mismo, la
adopcion de tecnologias digitales, junto con la transformacion cultural y organizacional que ello

implicaria, permitiria a la empresa optimizar sus procesos internos y mejorar la experiencia del
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usuario, garantizando mayor agilidad, seguridad y transparencia en las transacciones.
Finalmente, teniendo en cuenta el contexto regulatorio colombiano, con su énfasis en la
gobernanza tecnoldgica y la supervision digital, se presenta un marco propicio para que la
empresa integre estas innovaciones con confianza y cumpla con los estandares del sector

financiero, posicionandose como un actor competitivo y confiable en el mercado.

6.3. Gestion del cambio.

La gestion del cambio es considerada como un proceso estructurado que busca
acompanar integralmente la transicion organizacional, asegurando que los empleados reciban
apoyo, capacitacion y comunicacion clara, y que los procesos internos se gestionen de tal manera
que minimicen la resistencia al cambio y faciliten la adopcion de nuevas herramientas y practicas
(IBM, 2024). En palabras de Codina (2021), es una disciplina empresarial para facilitar y
conseguir la implementacion exitosa de los procesos de transformacion de la organizacion
trabajando con y para las personas; a fin de que se consigan los beneficios o el impacto que se
pretende a través del proyecto o iniciativa de cambio. Siendo asi la gestion del cambio
considerada como un componente fundamental en los procesos de transformacion empresarial, al
considerar la apropiacion que tendran los stakeholders que se veran impactados por dichos

cambios en los procesos (Funcién Publica de Colombia, 2017).

En cuanto a los procesos de transformacion digital, la gestion del cambio emerge como
un elemento clave para asegurar la aceptacion de las nuevas tecnologias en las organizaciones;
por tal motivo, se exige que se tenga un enfoque estratégico, colaborativo y transversal, donde la
cultura organizacional y los procesos de gestion de servicios se alineen para facilitar la adopcion

tecnologica, destacandose que la digitalizacion centrada en el cliente incorpora cambios en las
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practicas de liderazgo, comunicacion interna y capacitacion para los equipos, lo cual redunda en

una transicion mas fluida hacia modelos operativos digitales. (Andia Valencia et al., 2025)

Con relacion a lo anterior, la gestion del cambio se convierte en un factor critico en la
transformacion digital, dado que permite mitigar la resistencia interna y favorecer la aceptacion
de nuevas dinamicas de trabajo; por tal motivo, al implementar tecnologias nuevas, las
organizaciones deben disefiar estrategias de gestion del cambio que permitan adecuarse de
manera integral, haciendo sostenibles los cambios y mejorando permanentemente sus servicios

(Lanos Torres, 2020).

Por otra parte, Carbajo Lara sefiala que uno de los principales retos en los procesos de
transformacion son los relacionados con la cultura organizacional, pues, aunque las operaciones
se digitalicen, sin una cultura que apoye la innovacion y la adaptacion al cambio, los beneficios
se diluyen; es asi como gestionar el cambio incluye estrategias de comunicacion interna,
capacitacion del personal y liderazgo activo para modelar la aceptacion de nuevas formas de

trabajo (Carbajo Lara, 2024).

En conclusion, la gestion del cambio en la transformacion digital de los servicios
financieros no solo implica adoptar nuevas tecnologias, sino asegurar que la experiencia del
usuario, la cultura organizacional y las competencias del personal estén alineadas con los
objetivos estratégicos de la entidad, destacandose también que la satisfaccion del cliente se
fortalece cuando las entidades mejoran su atencion, agilizan los procesos digitales y personalizan
sus servicios, lo cual solo es posible si el cambio es gestionado adecuadamente (Jiménez

Cardozo et al., 2024).
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Ahora bien, en el contexto de Sufactura S.A., la gestion del cambio cobra especial
relevancia dado que la posible implementacion de una plataforma digital implicaria
modificaciones significativas en las rutinas de trabajo y en la interaccion entre empleados,
proveedores y clientes; por tal motivo y teniendo en cuenta que la resistencia al cambio puede
presentarse por temor a lo desconocido o falta de competencias tecnologicas, se refuerza la
necesidad de un plan de comunicacion claro, formacion continua y liderazgo activo para facilitar
la adopcion de nuevas herramientas. Por lo anterior, se presenta la necesidad de discurrir
acciones practicas y adaptadas a la realidad de la empresa, que consideren una futura evolucion
cultural que garantice nuevas formas de la prestacion de los servicios de intermediacion

comercial que desarrolla la empresa.

6.4. Antecedentes y estudios relacionados.

Los procesos de transformacion digital en el sector financiero han sido objeto de varias
investigaciones que evidencian los impactos positivos en diferentes ambitos de las empresas,
tales como en la eficiencia operativa, la calidad del servicio y la experiencia del cliente; dado que
tal y como lo plantea Gartner (2020), la adopcion de tecnologias digitales en entidades
financieras no solo contribuye a la reduccion de costos operativos, sino que también mejora la
trazabilidad y la precision de los datos, elementos cruciales para la toma de decisiones

estratégicas y la gestion del riesgo.

Adicional a lo anterior, un informe de McKinsey & Company sefiala que las instituciones
financieras que invierten en plataformas digitales avanzadas pueden lograr incrementos en la
productividad operativa de hasta un 30%, mediante la automatizacion de procesos rutinarios y la
integracion de sistemas que permiten una gestion mas agil y precisa de las transacciones,

traduciéndose esta mejora operativa en una reduccion de errores humanos y en una mayor
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rapidez en la atencion al cliente, aspectos fundamentales para mantener la competitividad en un

mercado cada vez mas digitalizado (2019).

En Colombia se han desarrollado diferentes estudios que resaltan lo mencionado, tales
como el realizado por Largo-Llanez et al., (2024) en el cual se analiza el impacto de la
digitalizacion en el sector bancario colombiano; encontrando que la adopcion de tecnologias
digitales ha facilitado transacciones mas eficientes, ha expandido el acceso a servicios y ha
promovido la inclusidon financiera sostenible; teniendo en cuenta en dicho estudio, que la
pandemia del COVID-19 aceler6 la adopcion de servicios bancarios en linea, aumentando el uso
de la nube para almacenar informacion de clientes. Asi mismo, otro estudio realizado por
Cardona y Muiiiz Luna (2025) explora las estrategias de transformacion digital aplicadas en la
auditoria financiera de empresas colombianas, centrandose en variables clave como la
automatizacion de procesos, el analisis de datos y el uso de tecnologias emergentes y gestion del
talento humano; obteniendo unos resultados que indican que la digitalizacion en los procesos de
auditoria financiera incrementa la eficiencia, reduce la carga de trabajo manual y mejora la toma

de decisiones.

Otros estudios se han centrado en los aportes que la transformacion digital ofrece de cara
a los usuarios, como es el caso del realizado por Guzman Mira y Romo Melo (2021) quienes
encuentran que la transformacion digital en el sector bancario colombiano ha demostrado ser un
factor clave para fortalecer el valor de marca de las entidades financieras, dado que no solo
mejora la eficiencia operativa, sino que también contribuye significativamente a la percepcion
positiva de los clientes sobre la marca bancaria, permitiendo a los bancos adaptarse a las

demandas del entorno digital y fortalecer su posicidn competitiva en el mercado.



32

Finalmente, también se ha estimado la transformacion que esta teniendo todo el sector
financiero a partir del uso de sistemas tecnoldgicos para ofrecer los servicios, como se evidencia
en el trabajo realizado por Barén Bayona, J. A., & Forero Bardn, L. A. (2022), en el que plantean
que los cambios constantes en los habitos de los consumidores financieros requieren que los
procesos en este campo sean digitalmente eficientes y en el menor tiempo posible; por lo cual se
ha dado una evolucion de las entidades financieras tradicionales hacia las Fintech, a fin de
ofrecer un abanico de servicios que buscan satisfacer las necesidades de los consumidores

financieros.

7. Modelo propuesto para la Consultoria.

El modelo metodologico para el desarrollo de la consultoria en Sufactura S.A. consiste en
detallar el flujo actual de su operacion, identificando los procesos claves y las oportunidades de
optimizacion; seguidamente, respondiendo directamente a las problematicas detectadas y a las
expectativas de los grupos de interés, se desarrolla una soluciéon conceptual de digitalizacion de
su operacion, la cual permita a la empresa visualizar de forma clara como podria ser una
plataforma digital futura, sin incluir la implementacion técnica de la misma por la naturaleza y el
alcance de este trabajo de grado; finalmente, para procurar una transicién exitosa a un posible

proceso de transformacion, se propone una guia de la gestion del cambio para los stakeholders.

Este modelo propuesto se sustenta en la combinacion de los principios de la gestion de
procesos empresariales (BPM), la transformacion digital y la gestion del cambio organizacional,
tal y como se desarrollo en la fundamentacion tedrica; asi mismo, para garantizar que este
modelo metodologico sea efectivo y basado en evidencia solida, se adopta un enfoque

metodologico mixto que combina técnicas de investigacion cuantitativa y cualitativa; asi como
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un enfoque exploratorio y descriptivo, procurando un analisis integral, tanto de los procesos

actuales como de las necesidades organizacionales.

Segun lo anterior, para el desarrollo de la consultoria se utilizara:

e Investigacion descriptiva: se busca proporcionar una descripcion detallada y precisa de
los procesos actuales en la empresa, identificando las areas que pueden ser optimizadas y
documentando los cambios que podrian mejorar la eficiencia.

e Investigacion aplicada: se procura la aplicacion de conocimientos teoricos para resolver
problemas concretos dentro de la empresa, buscando una mejora en los procesos

operativos mediante la digitalizacion.

Los métodos de investigacion estimados son:

e (Cuantitativo: se tendran en cuenta métricas de desempefio y analisis de datos operativos
para medir la eficiencia de los procesos, los tiempos de respuesta, errores y otros
indicadores clave.

e (Cualitativo: a través de entrevistas, analisis de expectativas y mapeo de flujos de trabajo,
se obtendran insights sobre las percepciones de los empleados y clientes, y sobre los
aspectos organizacionales y culturales que pueden afectar la implementacion de la

digitalizacion.

A partir del desarrollo de la consultoria se esperaria que Sufactura S.A. contard con un
modelo de digitalizacion conceptual, que le permitira visualizar como serian sus procesos y
operaciones en una plataforma digital integrada, alineada a sus necesidades y expectativas.
Ademas, la organizacion habra comprendido los pasos necesarios para gestionar eficazmente el

cambio, asegurando una adopcidn exitosa de la tecnologia a largo plazo. Asi mismo, este modelo
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metodologico ayudard a Sufactura S.A. a tomar decisiones informadas sobre como proceder con
la transformacion digital de sus servicios de intermediacion de facturas electronicas; y al mismo
tiempo, les permitira abordar de forma eficiente los desafios internos y externos relacionados con

la adopcion tecnologica y la resistencia al cambio.

8. Metodologia para la intervencion.

La metodologia para el desarrollo de la consultoria se estructura a través de fases
interconectadas, las cuales se abordaran a partir del marco tedrico estimado; teniendo cada fase
actividades especificas y orientadas a alcanzar los resultados esperados. A continuacion, se

describen las etapas, actividades y tareas involucradas en cada fase del modelo metodologico.

8.1. Fase 1: Diagnoéstico y mapeo del estado actual de la operacion.

El objetivo de esta fase es obtener una vision detallada y precisa de los procesos actuales
de Sufactura S.A., identificar ineficiencias y detectar areas criticas que pueden ser optimizadas

mediante la digitalizacion.

1. Instrumentos y criterios metodologicos:

Para la recoleccion de informacion se llevaran a cabo entrevistas semiestructuradas a los
lideres y participantes de los grupos de interés identificados; por tal motivo, se realizaran al
menos 6 entrevistas con los actores claves de los procesos, tales como a: el gerente general, los
colaboradores operativos, al responsable de tecnologia, a proveedores estratégicos y a un cliente
frecuente de la empresa; seleccionando estos participantes de forma intencional, considerando su
conocimiento y experiencia en el desempeno de sus roles y responsabilidades, buscando con ello

capturar cada una de las perspectivas sobre los procesos que se realizan en la empresa.
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Se estima que cada entrevista tenga una duracion de 45 min aproximadamente, y se
seguira una guia tematica basada en los ejes del anélisis del marco tedrico (eficiencia operativa,
transformacion digital y gestion del cambio). Las entrevistas seran grabadas en audio con previa
autorizacion para posteriormente procesar la informacién mediante andlisis de contenido
cualitativo, identificando patrones, temas recurrentes y relaciones clave entre los conceptos, lo
que permitird estructurar hallazgos concretos para la formulacién de la propuesta de

transformacion.

Adicional a lo anterior, se recopilaran y analizaran documentos internos como manuales
de procedimientos, flujogramas y reportes de gestion, procurando con esto realizar una revision y
analisis que permitird comprender el disefio actual de los procesos, identificar posibles
inconsistencias entre lo documentado y lo ejecutado, y contrastar dicha informacién con los
hallazgos obtenidos en las entrevistas y observaciones directas; los documentos seran solicitados
formalmente a los lideres de los procesos, y su andlisis se realizarad mediante matrices de
categorizacion para extraer informacion relevante sobre eficiencia, trazabilidad y puntos de

friccion en la operacion.

2. Actividades de ejecucion:

1. Recoleccion de informacion:

e Entrevistas y encuestas con los diferentes grupos de interés.
e Revision de documentacion interna sobre los procesos comerciales y operativos.

e Observacion directa y andlisis de los flujos de trabajo actuales.

2. Andlisis de procesos clave:



36

e Identificacion y mapeo de los procesos criticos de la operacion actual usando
herramientas de modelado para detallar los procesos.
e Analisis de los puntos de friccion y las ineficiencias que afectan la productividad y la

calidad de los servicios.

Como resultado se tendra un informe detallado del flujo del proceso actual de la
intermediacion comercial que realiza la empresa, con la identificacion de los puntos criticos y los

cuellos de botella que generan friccion en los procesos.

8.2. Fase 2: Propuesta de solucion conceptual para la digitalizacion de la operacion.

En esta fase se desarrollara una propuesta conceptual para digitalizar los procesos
identificados en la fase anterior, teniendo como objetivo establecer que procesos deben ser
digitalizados y como deben ser redisefiados, centrandose en la creacion de una solucion que
optimice el flujo operativo, sin entrar en detalles técnicos de desarrollo ni implementacion por el

alcance de la consultoria.

1. Instrumentos y criterios metodologicos:

Esta fase se sustentard en los hallazgos obtenidos en la fase anterior, por lo que se
aplicara un analisis comparativo entre el estado actual de los procesos y las mejores practicas en
transformacion digital documentadas en la literatura y casos de estudio del sector. Para ello, se
utilizara el andlisis de valor agregado (AVA), que permitird identificar las actividades que
generan mayor valor en los procesos y aquellas susceptibles de eliminacion o mejora;
adicionalmente, se emplearan herramientas de disefio de experiencia de usuario como Lovable,

para estructurar una propuesta de solucion centrada en la experiencia del usuario.

2. Actividades de ejecucion:
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1. Redisefio de procesos:

Se realizara una propuesta de plataforma digital a nivel conceptual, con un disefio
centrado en el usuario (para clientes, empleados y proveedores); procurando un flujo de
trabajo mas eficiente a partir del uso de una plataforma digital intuitiva, segura, y
adaptable a las necesidades de la empresa.

Se detallaran las funcionalidades clave de la plataforma tales como la automatizacion de
tareas repetitivas (entrada de datos, gestion de documentos, etc.), la mejora en la

trazabilidad de las transacciones y el acceso a informacion en tiempo real.

2. Impacto esperado:

Se estimaran los beneficios que se esperan obtener con la digitalizacion, a partir de la
estimacion de indicadores claves que permitirian evaluar el impacto de la propuesta de
transformacion digital, estando cada uno de estos alineado con los objetivos del proyecto,
siendo asi la base para futuras evaluaciones frente a un posible escenario de desarrollo y

ejecucion del modelo propuesto.
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Resultados esperados - Indicadores Clave de Rendimineto (KPIs)

Unidad
de
Indicador Definicion Férmula Medida | Meta Estimada Fuente  |Referencia
(Produccién o Reportes
Mide la relacion entre recursos |procesos Incremento del nternos y
Eficiencia utilizados y resultados completados) / 20% en eficiencia |analisis de Mahboub et
Operativa obtenidos en la operacion. (Recursos utilizados) [% o indice |operativa procesos al. (2023)
Sistema de
Tiempo Promedio de tiempo requerido [Tiempo total de Reduccion del gestion
Promedio de para completar el proceso de  |proceso / nimero de |Minutos u [30% en el tiempo [operativay  |Mahboub et
Proceso intermediacion comercial. procesos horas promedio entrevistas  |al. (2023)
Alcanzar una Encuestas
Nivel de satisfaccion de clientes |indice basado en puntuacion minima |internas y
Satisfaccion del |y empleados respecto a la encuestas de Escala de |de 4.5/90% feedback Mahboub et
Usuario plataforma y procesos. satisfaccion la5 satisfaccion directo al. (2023)
Reportes de
Tasa de Porcentaje de disminucion de  |(Errores antes - calidad y
Reduccionde  |errores operativos detectados |Errores después) / Reduccion del auditorias Mahboub et
Errores en la intermediacion. Errores antes x 100 |% 40% en errores nternas al. (2023)
Porcentaje de usuarios Lograr una Sistema de
Nivel de (empleados y clientes) que Usuarios activos / adopcion del 80% |monitoreo de {Mahboub et
Adopcion Digital |utilizan la plataforma digital. usuarios totales x 100 (% en el primer afio  |la plataforma |al. (2023)

Fuente: Elaboracion propia

e Eficiencia Operativa.

Este indicador permitira evaluar si los recursos utilizados en la intermediacion comercial

(tiempo, personal, herramientas) estan generando los resultados esperados. Un aumento en este

indicador reflejara que la digitalizacion de los procesos mejora la productividad y reduce

desperdicios, alineandose con el objetivo general de optimizar la eficiencia operativa.

e Tiempo Promedio de Proceso.

Con este indicador se busca medir el tiempo promedio requerido para completar las

operaciones de intermediacion, dado que reducir este tiempo es un reflejo directo de la

optimizacion de los flujos operativos y la automatizacion de tareas repetitivas, contribuyendo a

mejorar la experiencia del cliente y la eficiencia global de la empresa.




39

e Satisfaccion del Usuario.

Este indicador permitird medir la percepcion de los clientes y empleados sobre la calidad
de la operacion y la plataforma digital propuesta. Una alta satisfaccion indicara que los procesos
redisefiados y digitalizados cumplen con las expectativas de los usuarios y fortalecen la

competitividad de la empresa, cumpliendo con los objetivos de experiencia y servicio al usuario.

e Tasa de Reduccion de Errores.

Se espera que con este indicador se identifique el impacto en la disminucion de errores en
las transacciones y procesos internos tras la digitalizacion. La reduccion de errores sera un
reflejo de mayor trazabilidad, control y confiabilidad de la operacion, vinculandose con los

objetivos de eficiencia, calidad y transparencia.

e Nivel de Adopcion Digital.

Este indicador mostrara el porcentaje de usuarios (internos y externos) que adoptan
activamente la plataforma digital. Un nivel elevado de adopcion garantiza que los beneficios de
la transformacion digital sean aprovechados, y que los cambios sean sostenibles en el tiempo,
apoyando la gestion del cambio y el cumplimiento de los objetivos de transformacion

tecnologica.

Sin embargo, por el alcance y las limitaciones de la consultoria, los indicadores
considerados se tendran como las metas proyectadas que servirdn como base para futuras
evaluaciones si la propuesta de esta consultoria es implementada; estando alineados con las

mejores practicas en transformacion digital para pequefias y mediana empresas (pymes).
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Se tendra como entregable de esta fase, un documento del redisefio del proceso de
intermediacion comercial, acompafado de un esquema conceptual y visual de una plataforma
tecnologica, que contenga las necesidades y especificaciones funcionales identificadas, y una

justificacion basada en criterios de valor agregado.

8.3. Fase 3: Planificacion de la gestion del cambio.

1. Instrumentos y criterios metodoldgicos:

Para esta tltima fase se utilizaran herramientas de analisis organizacional como el mapeo
de stakeholders y matrices de evaluacion del riesgo al cambio, categorizando las preocupaciones
frecuentes, nivel de apertura al cambio y alineacion con los objetivos de cambio estratégicos; con
el fin de disenar un plan de accion focalizado y adaptable a los diferentes publicos internos de la

organizacion.

1. Identificacion de los stakeholders clave:

e Determinacion de los grupos afectados por el cambio (internos y externos) y andlisis de

su disposicion hacia la transformacion digital.

2. Estrategias de comunicacion:

e Desarrollo de un plan de comunicacion interna para informar a los empleados sobre los

beneficios de la digitalizacion, los cambios esperados y como se gestionara el proceso.

3. Capacitacion y formacion:

e Diseflo de programas de capacitacion y formacion para el personal operativo y los

usuarios clave de la plataforma digital.
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2. Actividades de ejecucion:

Debido a que la digitalizacion de procesos puede generar resistencias y barreras dentro de
la organizacion, es crucial contar con un plan estructurado de gestion del cambio para facilitar la
transicion hacia el uso de nuevas tecnologias, por tal motivo se tiene como ultimo objetivo

facilitar la adopcion de nuevas herramientas tecnologicas.

Como resultado se tendra un documento para la gestion del cambio que contenga
programas de capacitacion y planes de comunicacidn interna, con estrategias especificas para

fomentar la participacion y adopcion ante un posible desarrollo futuro de una plataforma digital.

9. Hipotesis o tendencias que se esperan comprobar en el desarrollo de la consultoria.

La consultoria propuesta para Sufactura S.A. se ha establecido a partir de un marco
teorico y metodologico que integra la gestion de procesos, la transformacion digital y la gestion
del cambio, adaptandolos a las particularidades de la actividad econémica de la empresa; por lo
tanto, se espera que la aplicacion de la combinacion de este marco permita a la empresa
visualizar una propuesta de plataforma digital conceptual que propenda a la optimizacion de la
operacion de intermediacidon comercial, y a su vez, se promuevan los objetivos que desde la
teoria y los casos de aplicacion se presentan, tales como: mayor eficiencia, reduccion de errores

y mejor experiencia del usuario.

Por lo anterior, para el desarrollo de este trabajo se parte con la premisa de que la
digitalizacion en Sufactura S.A. no solo representa una mejora tecnolégica, sino una oportunidad
para repensar y redisefiar sus procesos, fortaleciendo su competitividad en un mercado cada vez

mas exigente.
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Por otra parte, en el desarrollo de la consultoria para Sufactura S.A. se plantean las

siguientes hipdtesis a comprobar:

e Los procesos de intermediacion comercial contienen actividades que pueden ser
optimizadas mediante un redisefio apoyado en una plataforma digital conceptual.

e Eldisefio conceptual de una plataforma digital centrada en el usuario permite identificar
funcionalidades clave y criterios de valor agregado, ofreciendo lineamientos claros para
la optimizacion de los procesos internos y sirviendo como guia estratégica para una
futura implementacion tecnologica alineada con las expectativas de los grupos de interés.

e La identificacion de estrategias de gestion del cambio estructurada, con énfasis en
capacitacidbn y comunicacion interna, permitira anticipar posibles resistencias culturales y

generar lineamientos que faciliten la futura adopcion de procesos digitales.

Las anteriores hipotesis se usaran como guia para el desarrollo final del proyecto,
aportando una base para futuras evaluaciones y decisiones estratégicas en la transformacion

digital de Sufactura S.A.

Finalmente, para el desarrollo de cada una de las etapas consideradas, se tiene en cuenta
que, aunque no se realizara la implementacion técnica, se generard el insumo necesario para que,
en el futuro, la empresa pueda llevar adelante el desarrollo de una plataforma tecnologica con un
menor grado de incertidumbre. Asi mismo, la metodologia garantiza que los entregables sean
tangibles: informes y diagramas de procesos, especificaciones funcionales y roadmap de la
plataforma tecnoldgica, asi como un plan de adopcion a los cambios; siendo todo lo anterior
necesario y suficiente para evaluar el costo-beneficio, los riesgos y la viabilidad del proyecto

futuro.
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10. Desarrollo de la metodologia de intervencion.

10.1. Fase 1. Flujo del proceso de intermediacion comercial de Sufactura S.A.

Para el desarrollo de esta fase, se definié un alcance en los procesos de mayor relevancia
dentro de la operacion de Sufactura S.A., especificamente los relacionados a la interaccion con
los clientes, los cuales son la vinculacion de usuarios y la negociacion de facturas electronicas;
no obstante, si bien se reconoce que la empresa realiza otras actividades complementarias para el
desarrollo de su objeto social, estos procesos seleccionados representan los puntos criticos que
determinan la eficiencia operativa y la satisfaccion de los clientes. Es asi como la decision de
concentrar el analisis en estas areas se sustenta en que representan la mayor carga de trabajo,
generan la mayor interaccion con los clientes y presentan oportunidades significativas para la

reduccion de errores y tiempos de operacion a través de la digitalizacion.

El analisis se llevo a cabo mediante la recopilacion de informacion de diversas fuentes,
incluyendo entrevistas semiestructuradas con los distintos actores involucrados, talleres
participativos con el personal clave, revision de la documentacion interna de los procesos y
observacion directa de las actividades operativas. Esta combinacién de métodos permitio
construir una representacion detallada del flujo operativo actual, identificar a los actores que
intervienen, sus responsabilidades y funciones, los sistemas que utilizan y los tiempos de
respuesta asociados a cada actividad; asimismo, esta fase posibilita detectar cuellos de botella,
ineficiencias y puntos criticos que afectan directamente la productividad y calidad del servicio

ofrecido.



44

A continuacion, se presentan los flujogramas de los procesos seleccionados, detallando la
participacion de cada actor, las herramientas utilizadas y los aspectos mas relevantes de cada

etapa del flujo operativo, garantizando asi la claridad y comprension del analisis realizado.

Figura 1. Flujograma del proceso de vinculacion de usuarios.
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Fuente: elaboracion propia

Como paso previo y obligatorio al proceso de negociacion, las empresas vendedoras de
facturas y los potenciales adquirientes de las mismas, deben vincularse a Sufactura SA siguiendo
el mismo flujo de proceso, con el fin de tener una identificacion y conocimiento al detalle de los
clientes y tramitar todos los documentos relacionados a los términos contractuales en que

incurriran las partes.

Figura 2. El rol del Area comercial.
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El corredor es el actor que inicia el proceso de vinculacion al contactarse con los clientes
potenciales que estan interesados en iniciar una negociacion de compra-venta de facturas

electronicas; para tal proposito, envia un formulario de vinculacion en formato digital a través de
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correo electronico, con el fin de que sea diligenciado por parte del cliente, una vez recibe los
documentos y valida que la informacion esta completa, procede a enviarlos al oficial de
cumplimiento para la consulta SAGRILAFT. Finalmente, su participacion termina cuando el
cliente ha avanzado en el flujo y recibe la documentacion de vinculacion diligenciada y firmada,
procediendo a solicitar al area de operaciones que se cree el usuario en el sistema interno y se

archiven los documentos fisicos en una carpeta.

Aspectos destacados: el conocimiento inicial del cliente por parte del corredor es el factor
mas importante que tiene la empresa para ampliar su participacion en el mercado; siendo asi la
unica base de crecimiento que se tiene, respondiendo esto a la naturaleza y los objetivos
estratégicos que se han establecido. Por otra parte, tanto el envio como las caracteristicas del
primer acercamiento por parte del corredor hacia el cliente, queda sujeto a las particularidades y
la relacion comercial entre los participantes, utilizandose varios canales de comunicacion para tal
proposito, como pueden ser una llamada telefonica, un mensaje de texto, el correo electronico o a

través de encuentros presenciales.

Figura 3. El rol del cliente.
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responsabilidades y funciones a realizar; partiendo por la recepcion del formulario de
vinculacion y diligenciamiento de este a través de herramientas de texto digitales. Una vez ha
diligenciado toda la informacién de manera satisfactoria, el cliente recibira un documento via

correo electronico o fisico en el cual se detallan las condiciones contractuales para la negociacion
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de facturas a través de la intermediacion de Sufactura S.A. si esta de acuerdo, firmara el
documento y enviard el mismo para finalizar el proceso, si encuentra alguna inconformidad, lo

devolvera para revision y terminacion del proceso de vinculacion.

Aspectos destacados: dependiendo de las caracteristicas del cliente, este formulario puede
ser diligenciado por la persona que directamente va a representar los intereses del cliente o por
terceros; por ejemplo, por parte de una empresa vendedora, puede ser directamente el
representante legal quien diligencie el formulario de vinculacion o puede ser un asistente
administrativo quien realice las funciones iniciales de su proceso y finalmente sea el
representante legal quien lo culmine con la firma del contrato. Adicionalmente, los tiempos de
respuesta dependen estrictamente de las particularidades del usuario y su interés o necesidad de

culminar el proceso de manera satisfactoria.

Figura 4. El rol del area legal.
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Fuente: elaboracion propia.

Como maximo responsable del cumplimento en la empresa, debe realizar y garantizar la
debida diligencia a todos clientes con los cuales Sufactura SA realice alguna operacion
comercial, por tal motivo, es el eje de control de todas las vinculaciones que realiza la empresa,
teniendo su participacion la tarea de aceptar o rechazar a los usuarios a partir de los hallazgos
identificados en las listas restrictivas; es asi como el area legal analiza y determina si un cliente,
desde el ambito juridico, es apto para hacer operaciones a través de la empresa. Una vez se
identifica que el cliente es idoneo, se procede a crear los contratos y los envian al cliente para su

firma y finalizacion del proceso.
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Aspectos destacados: la principal herramienta de consulta es la plataforma de Informa
Colombia, la cual les permite hacer la consulta SAGRILAFT en mas de 200 listados
internacionales; asi mismo, se consultan listados a nivel nacional como lo son el de 1a Policia
Nacional, la Procuraduria y la Rama Judicial, realizando este proceso de manera manual y con el

previo consentimiento de las personas investigadas.

Figura 5. El rol del area de operaciones.
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Fuente: elaboracion propia.

Teniendo una acotada participacion en el proceso de vinculacion de los usuarios, su Unica
funcion es recibir la documentacion diligenciada y firmada por las partes anteriormente descritas
y transcribir los datos principales del usuario en el sistema interno de la empresa. Finalmente,
deben recopilar toda la documentacion en formato fisico y archivarla en carpetas dispuestas para

tal objetivo.

Aspectos destacados: son el actor que finaliza el proceso al crear al usuario en los
sistemas internos, pero desconocen los detalles anteriores a su participacion, teniendo como
responsabilidad, la correcta transcripcion manual de la documentacion suministrada por el

cliente.

Consideraciones finales:

Los tiempos observados de la vinculacion varian en funcion de las caracteristicas y las
necesidades del cliente, quien es el actor que tiene la mayor carga operativa en este flujo al tener
que diligenciar el formulario; es asi como se observd que hay procesos de vinculacion que

pueden tardar 6 horas desde su inicio hasta su finalizacion, como hay otros que pueden tardar 3 o
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mas dias en ser terminados; lo anterior en gran parte responde a la ausencia de una

estandarizacion en el proceso y la dependencia del manejo de las particularidades que desde el
area comercial se le dan a los clientes. Por tltimo, se destaca la labor que debe realizar el area
comercial de manera interna en la empresa para poder tramitar las solicitudes, realizaindose de
manera presencial o telefonica ante la falta de sistemas automatizados que permitan ordenar y

clasificar las tareas en funcion de criterios preestablecidos.

Figura 6. Flujograma del proceso de negociacion de facturas.
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Fuente: elaboracion propia

Posterior a la finalizacion del proceso de vinculacion, los clientes pueden iniciar con las
operaciones para la negociacion de facturas, en donde se generan y tramitan las condiciones
necesarias para poder efectuar una compra y venta de titulos valores. A continuacion, y de
manera detallada, se desglosan cada uno de los actores involucrados en el proceso, asi como sus

principales funciones y responsabilidades.
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Figura 7. El rol del cliente vendedor.
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Fuente: elaboracion propia.

Su participacion consiste en generar la oferta de negociacion, la cual inicia al diligenciar
internamente las plantillas de los documentos juridicos estandar que se tienen para la
negociacion de facturas, tales como: documento anexo, anexo al contrato de corretaje y
certificacién bancaria, relacionando en estos la informacion de las facturas a ofertar, tales como:
el valor, su plazo de pago y el obligado al pago. Seguidamente, el cliente envia estos documentos
por correo electronico a su corredor relacionado, notificaindole asi que esté interesado en que las

facturas sean ofrecidas a los compradores con los cuales Sufactura S.A. tiene relacidon comercial.

Aspectos destacados: se usan principalmente herramientas ofimaticas procesadoras de
texto como WORD Yy el canal de comunicacion es el correo electronico. Los tiempos de
diligenciamiento y envi6 de la informacion dependen de los procesos internos de cada cliente. El
mayor factor de errores esta relacionado al diligenciamiento manual de la informacion

relacionada a las facturas en los documentos soporte de la oferta.

Figura 8. El rol del area comercial.
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Fuente: elaboracion propia.

Es el actor principal y transversal de todo el proceso de negociacion, su participacion
inicia al recibir por correo electronico las ofertas que realizan los clientes vendedores; una vez

recibe dicha oferta, se encarga de revisar que la documentacion esté bien relacionada, verificando
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que la totalidad de documentos se hayan enviado, a fin de proceder a extender la oferta a las
demas areas involucradas en la empresa. Después de lo anterior, y una vez el corredor ya tiene la
certeza de la continuidad de la operacion, procede a registrar en una macro en Excel los datos de
las facturas que se estan ofreciendo tales como el nombre del emisor, nombre del receptor,

numero de facturas, plazo de pago y tasa de descuento.

Una vez se tiene lo anterior, el corredor se comunica por celular o correo electronico con
potenciales compradores a fin de conocer su disposicion de compra frente a la oferta realizada;
registrando en la misma macro los datos de los compradores que aceptan adquirir los titulos en
cuestion; finalmente, cuando tiene la totalidad del valor de la operacion comprada, procede a
enviar la informacion al area de operaciones para la verificacion de lo registrado; si hay errores
en su proceso de digitacion, le sera regresada la documentacion de operacién para modificacion

de datos, sitodo es correcto, termina su participacion en el proceso.

Aspectos destacados: sus principales herramientas para la intermediacion comercial son
el correo electronico, la macro en Excel y las aplicaciones de chat del celular. Su proceso de
registro de la operacion depende principalmente de la extension del nimero de facturas, el monto
total de la oferta y la facilidad de conectar a los compradores, lo cual puede tomar pocos minutos
y hasta varias horas en ser realizado. Su principal factor de error esta relacionado al
diligenciamiento manual de la informacion, lo que repercute en el aumento de los reprocesos
internos en Sufactura S.A. y al aumento de los tiempos que se tarda en finalizar el proceso de

negociacion.



51

Figura 9. El rol del &rea de cartera.
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Fuente: elaboracion propia.

Su actuacion en el proceso de negociacion de las facturas consiste en enviar un correo de
notificacion de endoso a la empresa obligada al pago, en donde se dé cuenta de los titulos que
estan siendo negociados a través de endoso y el cambio de su legitimo tenedor, a fin de que el
receptor reciba y se notifique acerca de dicha negociacion y cambie su proveedor de pago en sus

sistemas de control interno.

Aspectos destacados: se usa exclusivamente el correo electronico para el desarrollo de
sus procesos de notificacion y Excel para registro de sus actividades; dependiendo de la destreza

del profesional encargado para lograr el cumplimiento de las responsabilidades del cargo.

Figura 10. El rol del pagador.
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Fuente: elaboracion propia.

Como empresa o entidad a la cual el cliente vendedor le proveyo los bienes o servicios
facturados, su participacion consiste en recibir el correo de notificacion de endoso enviado por el
area de cartera y darse por notificado de la negociacion, confirmando y relacionando en la

mayoria de los casos, el valor y plazo de pago de las facturas negociadas.
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Aspectos destacados: al no tener una participacion directa en el proceso de negociacion,
se limita a darse por comunicado de la operacion financiera via correo electronico. Se encuentran
limitantes en la dependencia que se tiene de las politicas y practicas empresariales de la empresa

pagadora, siendo posible que en ocasiones no contesten el correo de notificacion enviado.

Figura 11. El rol del comprador.
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Fuente: Elaboracion propia.

Como actor adquiriente de los titulos negociados, su participacion consiste en recibir a
través del corredor, y por medio de una llamada, mensaje de celular o correo electronico la oferta

de venta, y tomar la decision de compra de dicha oferta.

Aspectos destacados: su principal medio de comunicacion son las aplicaciones de chat
del celular y las llamadas telefonicas. Su participacion consiste en la aceptacion o rechazo de la
oferta que se les extiende a través de los corredores, siendo los tiempos de respuesta a las mismas
muy variados, teniendo un rango amplio de pocos minutos a horas en ser atendidos y finalizar su

proceso.

Figura 12. El rol del 4rea de operaciones.
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Fuente: elaboracion propia.

Son los encargados de validar todos los movimientos operativos y de tratamiento de datos
que se registran producto de la negociacion de facturas entre vendedores y compradores,

teniendo asi un rol preponderante en el proceso de negociacion. Inicialmente, su papel consiste
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en la revision de la informacion suministrada por el corredor, tales como los documentos de la
negociacion y la operacion registrada en la macro de Excel; una vez es confirmada la
informacion, se procede con el registro de los endosos en el RADIAN de las facturas negociadas,
cambiando el legitimo tenedor de estas en la plataforma de la DIAN; seguidamente, se generan
internamente los documentos fisicos resultantes de la negociacion, tales como el resumen de la
operacion y los valores de giro, para finalmente girar los recursos al vendedor producto de la

negociacion de las facturas.

Aspectos destacados: es el participante a cargo de los procesos mas extensos y de mayor
carga en el tratamiento de la informacion, usando para sus labores diarias archivos de Excel y el
correo electronico. Su principal responsabilidad es identificar inconsistencias en la informacion y
registrar las operaciones en los sistemas internos de la empresa. Como factores generadores de
errores se encuentran la omision de validaciones en el proceso y el registro manual de la

informacion relacionada a la operacion.

Consideraciones finales:

La caracteristica generalizada que tienen todas las funciones de los distintos actores que
participan en el proceso de negociacion, es la dependencia de los procesos manuales,
repercutiendo en el error de mayor incidencia, relacionado a la digitacion de la informacion de
las facturas electronicas, identificando que en el periodo de negociacion que comprende desde el
1 de agosto del 2025 al 31 de agosto del 2025, de cada 10 ofertas realizadas por los vendedores,
1 contenia errores de digitacion, motivo por el cual se generaban reprocesos de solicitud, envid y
tratamiento de los documentos relacionados a la operacion, alargando los tiempos de respuesta a
las solicitudes de los clientes y aumentando el volumen operativo tanto para clientes como para

el personal interno de Sufactura S.A.
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Por otra parte, el principal cuello de botella identificado se encuentra en el area de
operaciones, cuando al depender de un proceso manual del corredor, se tiene la tendencia a
generarse unos mayores flujos de informacion en momentos especificos del dia, por lo cual se
crean valles y picos de actividad operativa durante la jornada laboral, aumentdndose con ello las
probabilidades de generacion e incidencia de errores tanto por parte del area comercial como del

area operativa.

Finalmente, por la naturaleza del proceso de negociacion y la multiplicidad de los actores
que intervienen, se destaca una tendencia a generarse diversas fuentes de informacion, aun
cuando esta tenga el mismo origen, dando lugar a un aumento significativo en el volumen de

documentos y tramites que se realizan al interior de la empresa.

10.2. Fase 2. Redisefio del proceso de intermediacion comercial a través de una

plataforma digital.

A partir de la identificacion del flujo operativo con el cual Sufactura S.A. desarrolla su
actividad econdmica y el andlisis de los aspectos principales del proceso, tales como los actores,
sus funciones, responsabilidades, herramientas y demas particularidades, se propone
conceptualmente un redisefio del proceso a través de una plataforma digital que permita
aumentar la satisfaccion de los clientes y optimizar los procesos operativos internos de la

empresa.

A continuacion, se plantea el redisefio de los procesos clave en la negociacion de facturas,

justificados en criterios de valor agregado.



Figura 13. Proceso de vinculacion.
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Fuente: elaboracion propia.
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Inicialmente se plantea un
redisefio al proceso de vinculacion de
los usuarios en el cual a través de una
plataforma digital los clientes inicien el
proceso creando un usuario con la
direccion de su correo electronico y
contrasefa, seguidamente ingresen y
diligencien los datos personales en un
formulario de vinculacion digital; y
finalmente, firmen el documento a
través de un software de firma
electronica, teniendo la posibilidad de
realizar de manera ininterrumpida todo
el proceso de su vinculacion a la

empresa.
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Para garantizar la fidelidad y consistencia de la informacion registrada por los usuarios, la
plataforma considerara mecanismos automaticos de validacion de los datos ingresados, tales
como verificacién de formatos de identificacion, validacion de correos electronicos por medio de
tokens y controles frente a duplicidades o inconsistencias en la informacién suministrada; asi
mismo, el uso de softwares de firmas electronicas permitiria la validacion de los usuarios al
momento de firmar los documentos de vinculacion y negociacion. Adicionalmente, el area de
operaciones de Sufactura S.A. podré realizar revisiones puntuales sobre los registros para
asegurar que los datos cumplen con los requisitos legales y regulatorios (SAGRILAFT),
asegurando asi que la vinculacion de los usuarios sea confiable y segura para el desarrollo de la

operacion comercial.

Por otra parte, también se plantea de manera conceptual, que el sistema pueda generar
alertas o indicadores sobre informacion incompleta o potencialmente erronea, permitiendo que
los responsables identifiquen rapidamente los casos que requieren atencion. De esta manera, se
busca que la curacion de los datos no solo sea automadtica sino también supervisada, manteniendo
la integridad y trazabilidad de la informacion desde la creacion del usuario hasta su participacion

en los procesos de negociacion de facturas.

Analisis de valor agregado e impacto esperado:

El analisis del valor agregado e impacto esperado se realizd considerando criterios de
eficiencia operativa, reduccion de errores, mejora en la experiencia del usuario, y cumplimiento
de requisitos legales y regulatorios (SAGRILAFT). Estos atributos permiten establecer de
manera objetiva como el redisefio digital del proceso contribuye tanto a los usuarios como a la
empresa, asegurando que los beneficios identificados no sean solo percibidos, sino medibles en

términos de tiempo, confiabilidad y trazabilidad de la informacion.
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Para clientes: a partir del nuevo flujo del proceso, los clientes potenciales podran
vincularse a la empresa de manera directa, aprovechando los medios digitales que ofrecen flujos
mas intuitivos y adaptables a sus necesidades. La eliminacion de barreras presentes en los
canales tradicionales —como correos electronicos o mensajes de celular— reducira
significativamente los tiempos de respuesta y mejorara la claridad sobre los pasos necesarios
para completar el proceso. La experiencia del usuario se optimiza al tener un proceso guiado y
continuo, donde se garantiza que los datos ingresados sean consistentes y verificados

automaticamente, aumentando la confianza y seguridad en la interaccion con la plataforma.

Para la empresa: internamente, la vinculacion digital permitira disminuir la carga
operativa de las areas comercial y de operaciones, al estandarizar el proceso y enfocar la
participacion interna en la verificacion de la informacion registrada. Se eliminaran tareas
manuales de digitaciéon y envio de documentacidon, mientras que se creara un repositorio
centralizado accesible para todos los actores involucrados, evitando duplicaciones de
informacion y la necesidad de manejar carpetas fisicas. Esto aumenta la eficiencia
operativa, mejora la trazabilidad de la informacion y fortalece la capacidad de control y
supervision de los procesos de vinculacion, asegurando la confiabilidad de los datos y la

alineacion con los estandares regulatorios.



58

Figura 14. Proceso de creacion de oferta.
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Fuente: elaboracion propia.

Adicional a lo anterior, existiria una ruta en la cual los usuarios puedan visualizar el

historico de sus actividades y accedan a la documentacion que cada oferta les ha generado.

Analisis de valor agregado e impacto esperado:
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Para clientes: reconvertidos en usuarios de una plataforma tecnologica, tendrian a
disposicion un sistema electronico de negociacion que les permita de manera intuitiva y agil,
perfeccionar su participacion en el proceso de generacion de ofertas, reemplazando la generacion
actual de documentos de manera manual y envio de correos electronicos, a un sistema digital
integral que, a partir del cargue de facturas, les d¢ la facilidad de continuar de manera autonoma
y eficiente hasta la creacion de los documentos de negociacion, en donde el usuario tendra la
completa trazabilidad y responsabilidad del progreso y finalizacion de su participacion en la

negociacion.

Adicionalmente, al plantearse la carga de los archivos originales de las facturas a la
plataforma y su lectura a través de sistemas digitales, se reduciria el margen de error relacionado
al tratamiento de la documentacion y una disminucion en los tiempos operativos que se le
dedican al proceso de oferta, logrando asi una mejor experiencia de usuario que garantice a su

vez la validez de la informacion y una mayor satisfaccion por parte del cliente.

Para empresa: el uso de una plataforma para la realizacion de las ofertas por parte de los
vendedores, disminuiria la carga operativa de la empresa en cuanto a seguimiento y revision de
la documentacion diligenciada, dado que la plataforma garantizaria la idoneidad de la
informacion; al incluir mecanismos de curaduria de datos, tales como la validacion automatica de
los documentos cargados por los usuarios, tales como los archivos XML de las facturas
electronicas, la deteccion de inconsistencias o errores en los formatos de las facturas, y alertas
sobre posibles duplicidades o datos faltantes; estando asi la informacion disponible y de manera
integral para que la negociacion sea confiable y verificable, permitiendo tanto a los usuarios

como a la empresa tomar decisiones fundamentadas y seguras.
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Desde la perspectiva de valor agregado, esta curaduria fortalece la experiencia del cliente
al reducir errores que podrian retrasar la negociacion, aumentando la confianza en el sistema;
para la empresa, asegura que las decisiones operativas y comerciales se basen en informacion
correcta y completa, optimizando el uso de los recursos y el seguimiento de las ofertas

generadas.

por tal motivo, se reconvertirian las funciones y se enfocarian en actividades que se
integren al nuevo sistema, tales como el analisis y control de las operaciones y actividades de los
vendedores en la plataforma, asi como en el manejo de indicadores de rendimiento y satisfaccion

que presentan los usuarios.

Adicional a lo anterior, el actor dentro de la empresa que se vera mas impactado serd el
area comercial, la cual ya tendrd un proceso estandarizado para la presentacion de ofertas a
través del sistema, logrando con ello mas tiempo para dedicarse a las labores comerciales, al no
tener que diligenciar documentos de manera manual, ni tener que solicitar a otras areas dentro de
la empresa la revision de estos para poder extender la oferta a los potenciales compradores de

facturas.



Figura 14. Proceso de compra.
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Fuente: elaboracion propia.

Andlisis de valor agregado e impacto esperado:
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Para perfeccionar el
proceso de adquirir las facturas
por parte de los usuarios
compradores, se plantea un flujo
en el cual ingresen a una
plataforma digital con sus
credenciales de usuario y se le
presente la oferta disponible que
tienen para la compra con dos
opciones, aceptar o rechazar las
mismas, si la rechazan termina el
proceso, si la aceptan se genera un
documento de compra y se finaliza
su participacion en el proceso de

negociacion.

Para clientes: contaran con una plataforma que les permita visualizar toda la informacion

necesaria para una toma de decision informada; ademads, tendran la facilidad de manifestar de

manera directa y personal su decision de compra o rechazo de una oferta generada, ganando
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autonomia y poder de decision. Adicionalmente, su experiencia de usuario se vera transformada,
al tener una relacién mas cercana con el producto de inversion que estan adquiriendo y mayor
seguridad en la trazabilidad y seguimiento de las operaciones que estan realizando a través de la

empresa.

Para empresa: su principal impacto serd en la mejora de la trazabilidad de la informacion,
dado que si bien no es posible garantizar que los usuarios actiien completamente de manera
independiente, el disefio conceptual de la plataforma permite implementar mecanismos que
fortalezcan la autenticidad de la participacion de cada usuario, tales como: verificacion de
identidad (usuario y credenciales), controles de consistencia de la informacion ingresada, y
registros historicos de cada accion realizada dentro de la plataforma. Teniendo en cuenta que
estos mecanismos no evitan que un tercero influya en la decision del comprador, pero si aseguran
que cada transaccion quede correctamente registrada y auditada, reduciendo riesgos asociados a

errores operativos o duplicidades en los documentos.

Consideraciones finales:

A partir del redisefio de los flujos operativos de los procesos que realiza la empresa en
desarrollo de su actividad de intermediacion comercial, y bajo la premisa de que el uso de una
plataforma digital que integre a los actores involucrados permitiria una mejora y optimizacion de
los procesos de negociacion; y, de acuerdo con el alcance estimado de este trabajo de consultoria,
a continuacion se presenta de manera conceptual, una representacion grafica del prototipo inicial

de la plataforma digital y los requerimientos necesarios en cuanto a funcionalidad.

Esquema visual de la plataforma tecnolégica.
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Figura 15. Pagina de inicio.
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Fuente: elaboracion propia.

Como péagina inicial se espera que, de manera clara y concisa, exhiba al usuario toda la
informacion necesaria para que se identifique la actividad econémica que se desarrolla dentro de
la plataforma y las funcionalidades que se integran, dando cuenta de las bondades y facilidades
que se tienen para el desarrollo del objeto comercial. Es asi como se plantea una pagina inicial
donde el usuario pueda documentarse mas sobre el proceso de negociacion de facturas o cree e

1nicie su sesion si es un usuario habilitado.



Figura 16. Pagina de inicio 2.
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Adicional a la pagina anterior, se da cuenta de las integraciones y facilidades que tendria

la negociacion de facturas a través de la plataforma digital, tales como una gestion documental

digitalizada, en donde los usuarios tendria un repositorio de la informacion que se tramita y

diligencia dentro de la plataforma, un software de firma electronica de modo que se facilite la

firma de los documentos generados, asi como un seguimiento en tiempo real a las operaciones,

aumentando los controles y la transparencia por parte de los usuarios, un acceso al histérico de

las operaciones tranzadas; y finalmente, una funcion de notificaciones sobre acciones realizadas

dentro de la plataforma.



Figura 17. Pagina de inicio 3.
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Fuente: elaboracion propia.

Finalmente, en esta Gltima parte de la pantalla inicial, se exhibe con claridad el

funcionamiento de la plataforma, principalmente para los usuarios nuevos que no tienen

conocimientos previos sobre el proceso de negociacion, dando cuenta del paso a paso que se

tendria que realizar si se perfila el usuario como vendedor de facturas; tales como: cargue de

facturas en formato especifico, validacidn automatica de la informacion, creacion de

documentacion automatica por parte de la plataforma para creacion de oferta y, finalmente, firma

de la documentacion por parte del representante legal de la empresa vendedor y publicacion de la

oferta en la plataforma digital.



Figura 18. Creacion y perfilamiento de usuario.
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Fuente: elaboracion propia.

Una vez se ha ingresado a la plataforma a través del boton comenzar, se enrutaria al
usuario a la creacion de su cuenta, siendo importante el perfilamiento que tendria dentro de la
plataforma, ya sea como vendedor de facturas o comprador de las mismas; seguidamente se
pedirian unos datos para el crear el usuario y posteriormente diligenciar el proceso de

vinculacion con la empresa.

66
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Figura 19. Inicio de cesion con usuario.
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Fuente: elaboracion propia.

Una vez se ha creado el usuario, este podria ingresar a los modulos al cual su perfil tiene
acceso, ingresando por la ventana iniciar sesion y diligenciando los campos con las credenciales

personales que utilizo en la creacion de cuenta.
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Figura 20. Panel del vendedor.
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Fuente: elaboracion propia.

Para el caso del usuario vendedor, este tendria dos funcionalidades principales en su
panel de control, la primera poder visualizar el histérico de sus ofertas realizadas y el estado en
el que se encuentran, tales como podrian ser publicadas o vendidas, asi como el total de sus
ofertas realizadas y el detalle de estas, como valor de negociacion, nimero de facturas integradas
y fechas de publicacion. La segunda funcionalidad seria la de generar una nueva oferta, la cual le

permitiria iniciar el proceso para la creacion de nuevas ofertas de negociacion.



Figura 21. Creacion de oferta — carga de documentos.
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Fuente: elaboracion propia.

69

3 Confirmacién

Para crear una nueva oferta de negociacion, el usuario vendedor tendria que inicialmente

cargar los archivos .ZIP de las facturas electronicas a fin de que el sistema pueda leer los XML

de las facturas, los cuales estan organizados en un formato UBL que tendria que leer la

plataforma para poder visualizar los datos necesarios para continuar con el proceso y generar los

documentos finales de la negociacion; en este sentido, en este primer paso se harian validaciones

del formato de los documentos a negociar y extraccion de la informacion de los mismos.



70

Figura 22. Creacion de oferta — validacion de informacion.
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Fuente: elaboracion propia.

En el paso nimero 2, tendiente a la validacion de la informacion, una vez la plataforma
ha leido los archivos cargados, esta le exhibira al usuario vendedor la informacion relacionada a
cada factura, con la finalidad de que el usuario pueda ampliar o modificar la informacién para la

negociacion, tales como fechas de pago, valor de pago, descuento propuesto y descripciones

opcionales si asi lo ve necesario.
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Figura 23. Creacion de oferta — confirmacion de informacion.
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Fuente: elaboracion propia.

Para finalizar el proceso de generacion de oferta, el usuario realizaria una confirmacion
de datos relacionados a la oferta por publicar, tales como instruccion de giro del descuento de las
facturas; asi mismo, la plataforma con la lectura de los documentos y unas plantillas
preestablecidas, generaria los documentos de la negociacion para que estos, integrados a un
software de firma electronica, sean revisados y validados por el usuario vendedor, quien
finalmente los firmaria digitalmente y la oferta seria publicada en la plataforma digital, quedando

en el registro historio del panel de ofertas del vendedor.



Figura 24. Panel del comprador.
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Facturas listas para negocia

FE-2025-045

Comercial Norte 545

$18.000.000 $17.010.000
@  Ver Detalles

FE-2025-052

Distribuidora Sur Ltda

$12.500.000 $11.725.000

@  Ver Detalles

Fuente: elaboracion propia.

2025-02-15
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35 dias

Comprar Factura

2025-02-20

40 dias

Una vez una oferta ha sido publicada por parte de un vendedor, el usuario comprador de

la plataforma podra visualizarla en sus ofertas disponibles, teniendo la funcionalidad de comprar

la facturas con la informacion relacionada a la misma, tal como seria quien es el vendedor, el

pagador, el plazo de pago y la rentabilidad de la compra estimada; asi mismo, tendria en su panel

de control el historico de sus ofertas aceptadas, el valor de las mismas, los rendimientos

obtenidos, y mas informacion relacionada a su participacion en la negociacion de facturas.

Consideraciones finales:

A partir de la representacion grafica del prototipo inicial de la plataforma digital, en

donde usuarios vendedores y compradores de facturas se conectarian para llevar a cabo sus

operaciones financieras, se identifican y detallan los requerimientos necesarios en cuanto a
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funcionalidades para una plataforma de negociacion. Es asi como se considera indispensable
dividir la plataforma en 3 médulos, en donde el primero se enfoque en la vinculacion de los
usuarios los cuales puedan crear su cuenta en la plataforma, diligencien el formulario de
vinculacion, se validen automaticamente sus requisitos legales (SAGRILAFT), y se generen
automaticamente los documentos legales para ser firmados y finalmente vinculados a la

plataforma.

Un segundo modulo para el usuario vendedor, en donde a partir de un paso a paso pueda
generar su oferta de negociacion, estando constituido este proceso en un cargue inicial de
archivos de las facturas, una validacion de los datos de la operacion, una creacion de la
instruccion de giro y una generacion automatica de los documentos juridicos de la oferta para la

posterior firma y publicacion de la oferta generada.

Un tercer y ultimo modulo seria lo relativo a la participacion del usuario comprador, en el
cual pueda tomar de manera informada la decision de compra y quede el registro y la trazabilidad
de su decision. Asi mismo, se tienen en cuenta funcionalidades transversales a la plataforma,
tales como la visualizacion en tiempo real de las operaciones en curso, el historico de las
operaciones realizadas en la plataforma, una gestion documental centralizada y notificaciones

automaticas en respuesta a las acciones de los usuarios dentro de la plataforma.

Finalmente, partiendo del hecho de que la anterior representacion de la plataforma es un
prototipado inicial con el que se pretende visualizar lo que seria un sistema electronico que
permita el desarrollo del objeto social de la intermediacion comercial en la compra y venta de
facturas electronicas, se destaca la necesidad de que esta sea escalable en cuanto al requerimiento

de funcionalidades, dado que se consideraron los puntos criticos identificados en el flujo actual
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de la operacion, pero se pueden integrar muchas mas funcionalidades relacionadas a otros

procesos anexos, como seria el cobro y recaudo de la cartera.

10.3. Fase 3. Hoja de ruta para la gestion del cambio.

Con la premisa de que los procesos de transformacion digital traen consigo cambios

sustanciales en la empresa, tanto a nivel operativo, como la experiencia que tienen los usuarios

en el proceso de negociacion, se plantea una hoja de ruta que considera algunos aspectos

relevantes y necesarios para fortalecer el proceso y fomentar la participacion y adopcion ante un

posible escenario de desarrollo de una plataforma digital.

En cumplimiento a lo anterior, inicialmente se identifican cudles serian los actores claves

que se verian involucrados o afectados directamente por la transformacion digital, a fin de

entender sus inquietudes, motivaciones y disposicion a nuevas formas de trabajo.

Figura 25. Mapeo de actores relacionados a la operacion.

Nivel de . . .
o Influenciaen| Posible actitud - )
Stakeholder Rol en laempresa conocimiento L . ) Principales preocupaciones
L laoperaciéon| hacia el cambio
tecnolégico
Liderazgo estratégico y toma de Promotor - Apoyo Impacto en resultados, alineacion

Gerente General decisiones Bajo Baja activo estratégica

Resistencia

moderada - Adaptacion, miedo a lo desconocido,
Colaboradores operativos |Ejecucion diaria de procesos Medio-Bajo Alta Necesitan apoyo capacitacion
Responsable de Promotor - Disponibilidad tecnolégica y soporte
Tecnologia Gestion y soporte técnico Alto Media Facilitador técnico

Cambios en procesos y relaciones

Proveedores estratégicos [Proveeduria de insumos y servicios Alto Media Neutral - Facilitador |comerciales

Neutral / Con

expectativas
Clientes Usuarios del servicio Bajo-Medio Alta positivas Facilidad de uso, continuidad y seguridad

Fuente: Elaboracion propia

Analisis de actores:

Para la elaboracion de la hoja de ruta se realizé un analisis de actores, tomando como

base la metodologia de identificacion y clasificacion de stakeholders, considerando su nivel de
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influencia, grado de impacto y relacion directa con los procesos operativos y tecnologicos de la
empresa. Es asi como este analisis se apoyo en la revision de la estructura organizacional, la
observacion de los procesos internos y la experiencia operativa del caso de estudio, lo que
permiti6 identificar a los actores clave que intervienen o se ven afectados por la transformacion

digital.

Adicional a lo anterior, las conclusiones obtenidas para cada actor responden al grado de
participacion que mantienen en la operacion diaria, su capacidad de toma de decisiones y el
impacto que la implementacion de una plataforma digital tendria sobre sus funciones,

responsabilidades y experiencia de uso.

Gerente General: es un aliado clave dentro de la empresa para impulsar el cambio; por tal
motivo, debe estar informado y comprometido con cada etapa del proceso. Sin su compromiso,

la viabilidad del proyecto se veria anulada.

Colaboradores operativos: podrian mostrar resistencia al cambio por temor a perder
habilidades o enfrentar nuevas herramientas, llegando incluso a considerar que sus funciones
sean remplazadas; no obstante, su acompanamiento mediante la etapa de formacion y
comunicacion sera fundamental, dado que son los que conocen con exactitud los procesos

internos y las necesidades que deben ser atendidas.

Responsables de tecnologia: son un actor estratégico para el proceso de modelado y
desarrollo de una plataforma digital, garantizando que los recursos tecnolégicos estén
disponibles y que los sistemas funcionen adecuadamente con respecto a los requerimientos que

se tengan.
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Proveedores estratégicos: aunque no siempre estan directamente involucrados, los
cambios en los procesos internos en la empresa pueden afectar sus operaciones, por lo que se
debe mantener una comunicacion clara y constante acerca de las nuevas necesidades o

expectativas que tiene la empresa de cara a la transformacion tecnologica.

Clientes frecuentes: aunque externos, su experiencia como usuario final es fundamental,
dado que serén el actor que mas se veria impactado por el uso de una plataforma para la
negociacion; por tal motivo, cualquier cambio debe contemplar las consideraciones de los
clientes, y debe propender a la mejora continua de la usabilidad y la satisfaccion general que

estos presenten.

10.3.1. Estrategias de Comunicacion:

Con base a la identificacion de los actores, se plantean los principales pilares de una
estrategia de comunicacion que acompaiie el proceso de transformacion digital, entendiendo la
comunicacién como un pilar fundamental para garantizar una transicion exitosa hacia la
construccion y el desarrollo de nuevos procesos y flujos operativos en Sufactura S.A. Es asi
como se propone el siguiente plan de comunicacion interno, pretendiendo que sea claro,
constante y cercano a todos los actores, a fin de que estos comprendan los beneficios y los

propositos de una futura digitalizacion de la operacion.

10.3.2. Objetivos del Plan de Comunicacion:

e Informar de manera transparente y oportuna sobre los cambios en los procesos y la
implementacion de la plataforma digital.
e Generar compromiso y sentido de pertenencia en los colaboradores para facilitar la

aceptacion del cambio.
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e Resolver dudas y mitigar temores a través de un canal abierto y receptivo.

e Fomentar la participacion y la retroalimentacion continua.

Para lograr los objetivos propuestos y asegurar que la informacion fluya de manera
eficiente y efectiva, se proponen diversos canales de comunicacion interna, adaptados a las

necesidades de los diferentes publicos dentro de la empresa.

Figura 16. Canales de comunicacion.

Canal de Comunicacién Objetivo Frecuencia

Facilitar lainteraccion directa y

Reuniones presenciales yvirtuales |resolucion de dudas Mensuales / Quincenales
Actualizar a todos sobre el progresoy

Boletines electrénicos internos préximos pasos Mensuales
Recordatorios visibles sobre el proceso

Tableros informativos de cambio Semanal
Recibir retroalimentacion y mejorar €l

Encuestas y buzdn de sugerencias |proceso Gontinuo

Fuente: elaboracion propia.

10.3.3. Canales y actividades del plan de comunicacion:

e Reuniones presenciales y virtuales:

Se proponen sesiones donde se podran compartir avances, aclarar dudas y escuchar a los
colaboradores sobre sus inquietudes y expectativas. Adicionalmente, la flexibilidad de las
reuniones virtuales garantizard que todos puedan participar, sin importar su ubicacién, con una
frecuencia de al menos una reunién mensual o quincenal con los grupos clave de cada area de la

empresa.

e Boletines electronicos internos:

Los boletines electronicos se enviarian a través del correo interno, con un enfoque claro

en los avances de la implementacion digital, casos de éxito en empresas similares, y los
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préoximos pasos en el proceso, con una frecuencia mensual, y con actualizaciones breves y

directas.

e Tableros informativos:

En areas comunes se colocarian tableros informativos, con mensajes clave y recordatorios
visuales sobre el proceso de digitalizacion; estando estos tableros en puntos de referencia donde
los colaboradores pueden encontrar informacion clave. La frecuencia del cambio seria mensual,

con actualizaciones en funcion de las fases del proceso.

e Encuestas y buzon de sugerencias:

Se habilitaria un buzén de sugerencias para que los colaboradores puedan expresar sus
opiniones sobre el proceso de digitalizacion y posibles mejoras; usando encuestas que medirian
el grado de aceptacion al cambio, ayudando a identificar areas donde es necesario enfocar mas
esfuerzos, siendo su frecuencia de manera continua, con evaluacion cada trimestre para adaptar

el plan segun el feedback recibido.

Adicional a lo anterior, el proceso de gestion del cambio se acompafiara constantemente
de mensajes claves que enfoquen y centralicen los valores y esfuerzos realizados por la empresa

hacia los trabajadores, tales como:

e La digitalizacion facilitard nuestras tareas diarias y reducird la frecuencia y la cantidad de

CIrores.

El cual se usaria para reforzar la idea de que la digitalizacion no solo mejorara los

procesos, sino que aliviara cargas operativas innecesarias dentro de la empresa.

e El cambio es una oportunidad para aprender y crecer profesionalmente.
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Procurando con este mensaje transformar cualquier temor hacia lo desconocido en una

oportunidad de desarrollo personal y profesional.

e Estamos comprometidos con apoyarte en esta transicion mediante formacion y

acompafiamiento.

Siendo fundamental que los colaboradores sientan que no estan solos en el proceso del
cambio y asegurandoles que recibiran formacion continua, siendo el soporte clave para que se

sientan tranquilos durante el proceso de transformacion

Por otra parte, el plan de comunicacion no solo debe ser implementado, sino que también
debe ser evaluado y ajustado segtin las necesidades de la organizacion en un momento dado; para
ello, se deberan realizar sesiones de retroalimentacion periodicas, en donde se analicen los
resultados de las encuestas, la participacion en reuniones y el feedback general recibido;
procurando ajustar el enfoque y los canales de comunicacion, a fin de asegurar que la
informacion esté llegando de manera efectiva y que los colaboradores estén comprometidos con

el proceso.

Finalmente, tal y como se mencion¢ al inicio, este plan de comunicacion seria el eje
central para garantizar una transicion exitosa hacia la digitalizacion de los procesos operativos de
Sufactura S.A. Por tal motivo, la clave para su éxito radicara en mantener una comunicacion
abierta, constante y clara, que no solo informe, sino que también motive y prepare a los
colaboradores para los cambios que se tendrian. Ademas, la participacion y el feedback
constante, permitirian ajustar las estrategias conforme avanza la implementacion, asegurando asi

un proceso de adopcion digital efectivo y sostenible para la empresa.
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11. Conclusiones.

La operacion de intermediacion comercial en la compra y venta de titulos valores que
realiza Sufactura S.A. muestra un flujo de procesos en el cual los roles y responsabilidades de los
actores involucrados estan claramente definidos; sin embargo, se presentan variaciones
dependiendo de las caracteristicas particulares de cada actor, debido principalmente a la
dependencia de canales tradicionales para la generacion y envio de la informacion.
Adicionalmente, se destaca la ausencia de un sistema centralizado y estandarizado para el
manejo de la documentacion, lo cual dificulta la interaccion directa entre los participantes y
provoca una duplicacion de esfuerzos, aumento de errores y la necesidad de reprocesos

frecuentes.

Por lo anterior, una reingenieria de procesos que contemple la integracion de una
plataforma digital es una solucion clave para los desafios que presenta la empresa; ya que se
estima que una digitalizacion del proceso permitiria integrar de manera eficiente a todos los
actores involucrados en la negociacion de facturas, mejorando tanto la experiencia de los clientes
internos como externos. Ademas, esta transformacion no solo optimizaria los flujos operativos,
sino que también reduciria las cargas operativas dentro de la empresa, lo que tendria un impacto

positivo en la productividad y en la satisfaccion general de los involucrados.

Por ultimo, la gestion adecuada del cambio es esencial para asegurar el éxito en la
transicion hacia una operacion digitalizada, siendo fundamental que la empresa se enfoque en un
acompafiamiento continuo y en una participacion constante de todos los actores clave en el
proceso de transformacion; ademas, se debe contar con una estrategia de comunicacion clara y

una formacion adecuada para los colaboradores, a fin de que se puedan superar las posibles
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resistencias al cambio, procurando el desarrollo e implementacion de manera exitosa de una

plataforma digital que permita alcanzar los objetivos estratégicos de la organizacion.

12. Recomendaciones.

Desarrollar una plataforma digital centralizada y accesible.
Es fundamental que en Sufactura S.A. se considere el desarrollo y la implementacion de una
plataforma digital integral que centralice toda la informacion relacionada con la compra y venta
de titulos valores; siendo esta herramienta no solo accesible para todos los actores involucrados
en la operacion, sino también facil de usar y adaptada a las necesidades especificas de cada perfil
de clientes que se tiene. Adicionalmente, se esperaria que la integracion de los procesos en un
solo sistema permita mejorar la trazabilidad de las transacciones, reduzca la recurrencia de
errores humanos de digitacion y elimine la duplicidad de tareas, tales como la replicacion manual
de datos; optimizandose asi de manera significa el flujo de trabajo, mejorando la eficiencia

operativa y la calidad del servicio que se brinda.

Iniciar un proceso de reingenieria de procesos internos.
Se recomienda que la empresa lleve a cabo una reingenieria de los procesos operativos actuales,
a fin de adaptarlos a un modelo mas agil y eficiente, que se acomode mejor al entorno digital y a
la competitividad que se esta presentando en el sector de las fintech; lo cual implica una revision
detallada de los procedimientos actuales, identificando los puntos criticos y las 4reas susceptibles

de mejora, como la automatizacion de tareas repetitivas y la estandarizacion de procesos.

Fomentar la participacion y un acompafiamiento constante en la gestion del cambio.

La transicion hacia una operacion digital requiere que los colaboradores de Sufactura

S.A. se sientan parte del proceso y perciban el cambio como una oportunidad de crecimiento
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profesional; por ello, es esencial que la empresa implemente un plan de gestion del cambio que
incluya comunicacion continua, programas de capacitacion y espacios para la retroalimentacion.
Ademas, debe haber un acompafiamiento constante durante el desarrollo y la implementacion de
una plataforma digital, permitiendo resolver dudas, reducir resistencias y facilitar la adaptacion

al nuevo entorno de trabajo.
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14. Anexos.

En esta seccion se incluyen los documentos, herramientas y materiales complementarios

que apoyan y enriquecen el desarrollo del trabajo de grado, pero que por su extension o formato

no se incorporan en el cuerpo principal del documento.

14.1. Anexo 1. Entrevistas semiestructuradas.

Guia tematica para entrevistas.

Introduccion:

Presentacion breve del proposito de la entrevista.
Explicacion sobre la confidencialidad y uso de la informacion.
Duracién aproximada: 45 minutos.

Solicitar permiso para grabar la entrevista.

Bloque 1: Eficiencia operativa.

1.

4.
5.

(Como describiria los procesos actuales de intermediacion de facturas electronicas en la
empresa?

(Cuadles considera que son los principales retos o ineficiencias en los procesos que
afectan la productividad o calidad del servicio?

(Existen actividades repetitivas o tareas que consumen mucho tiempo y podrian
optimizarse?

(Como se gestionan actualmente los errores o incidencias en las operaciones?

(Qué indicadores o métricas utilizan para medir la eficiencia y calidad de los procesos?

Bloque 2: Transformacion digital.

6.
7.

(Qué nivel de adopcidn tecnoldgica tiene la empresa en sus operaciones diarias?

(Qué herramientas o sistemas digitales utilizan actualmente en la intermediacion de
facturas electronicas?

(Cuales cree que son las principales oportunidades que ofrece la digitalizacidon para
mejorar los procesos de la empresa?

(Qué funcionalidades o caracteristicas esperaria ver en una plataforma digital para
optimizar la operacion?
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0. (Qué riesgos o desafios anticipa en la implementacion de tecnologias digitales en la
empresa?

Bloque 3: Gestion del cambio.

11. ;Cémo cree que la organizacion afronta los procesos de cambio, especialmente en temas
tecnologicos?

12. ;Qué tipo de resistencias o barreras internas cree que podrian presentarse ante la
adopcion de nuevas tecnologias?

13. ;{Qué estrategias o acciones considera fundamentales para facilitar la aceptacion y
adaptacion de los empleados a la digitalizacion?

14. ;Queé tipo de capacitacidn o acompafiamiento considera necesario para que el personal se
adapte al nuevo sistema digital?

15. ;Como deberia ser la comunicacion interna para apoyar este proceso de transformacion?
Cierre

o (Hay algun otro comentario o sugerencia que quisiera aportar para mejorar los procesos o
la adopcion tecnoldgica en la empresa?

Listado de Participacién en Entrevistas Semiestructuradas

Proyecto: Diagndstico de oportunidades de transformacion digital en procesos de intermediacién de facturas electrénicas en Sufactura
S.A.

Objetivo de la entrevista: Recoger informacién cualitativa sobre la eficiencia operativa, el nivel de transformacion digital y la gestion del
cambio dentro de los procesos de intermediacion de facturas electrnicas en la empresa Sufactura 5.A., como parte de una investigacion

aplicada para la mejora de procesos.
Modalidad: Entrevista semiestructurada.
Duracion estimada: 45 minutos.
Consentimiento:

Declaro gue he sido informado(a) del objetivo de la entrevista, que mi participacion es voluntariay que la informacion recolectada sera
utilizada tnicamente para fines académicos y de diagndstico organizacional. Autorizo el uso de mi testimonio en los andlisis del proyecto,

garantizando el respeto a la confidencialidad cuando sea requerido.

ne| Nombre del participante ) Cargo " Fecha " Fima ]
1 [0pa aledanme aroa Piofe Sovedde AONO | N-08-2025 |[laleyante aftold |
2 [ hole Conredor [-0%-2005] <\ ﬁa ,
s | Dedies Opreldo \. Proveed ']pmdaﬁ.w 2 - O‘B 20 | C //
4 \Kﬁ\ Ng=ia o | Covedor 13-CF - &L@‘; Mfﬁ/%ﬁﬁ)
5 ,Wmﬁa Qu\ﬂftﬁ K\ﬂo‘if_ de q@if\f&\ﬁl lo [1» 0F 202¥ uﬁ?’ N
8 Mickel Gsivo Sxloar loay, QA |1~ 092025 -.\A-.wq\ (&0 Gl |

Informe de principales hallazgos en entrevistas.
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Entrevistas Semiestructuradas — Sufactura S.A.
Fecha: 15/08/2025

Elaborado por: Luis Felipe Gonzalez Gallego.
Introduccion

Este informe presenta los principales hallazgos obtenidos en las entrevistas realizadas a
seis actores clave dentro de Sufactura S.A., con el fin de identificar cuales son los retos, las
oportunidades y las diferentes percepciones que tienen sobre los procesos operativos actuales, la
adopcion tecnologica y la gestion del cambio en la empresa; por tal motivo y segin se
estructuraron, las entrevistas abordaron temas de eficiencia operativa, transformacion digital y
gestion del cambio, considerando el contexto particular del negocio y de cada uno de los procesos

que desarrollan los entrevistados.

Hallazgos:

1. Sobre la eficiencia operativa:

Los entrevistados coincidieron en que los procesos de intermediacion de facturas estan bien
establecidos y son conocidos por todos los involucrados, pero se realizan de manera manual y con
alta dependencia de documentos fisicos y hojas de célculo en Excel; describiendo el inicio del flujo
desde la vinculacion comercial, pasando por la oferta, negociacion, validacion, giro y posterior

recaudo.

Principales retos e ineficiencias para los involucrados:

e La mayor fuente de error identificada es el diligenciamiento manual de la macro en Excel
por parte de los corredores; lo cual genera inconsistencias en los datos que luego deben ser
revisados y corregidos por el area de operaciones, lo que retrasa y aumenta la carga

operativa; a su vez, los tiempos de respuesta ante las solicitudes de los clientes.
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e La comunicacion entre areas, especialmente entre corredores, operaciones y cartera, es
percibida con una tendencia hacia la duplicidad de la informacion, tales como correos
electronicos, documentos impresos y archivos en Excel, generando reprocesos manuales y
aumentando el volumen de la informacion a tratar.

e La gestion de los errores e incidencias se describen como reactivos y manuales;
careciéndose de un sistema estructurado que permita registrar y analizar estos errores, a fin
de implementar mejoras y poder evaluarlas.

e Un reto identificado es la ausencia de indicadores o métricas formales para medir la
eficiencia, calidad del servicio y los tiempos de respuesta, lo que dificulta la gestion basada
en datos y la evaluacion de posibles mejoras a implementar.

e Teniendo en cuenta que en promedio se registran 10 operaciones diarias, con un volumen
promedio de 10 facturas por operacion, se identifica este proceso como la base de la carga
operativa que tiene la empresa y el mayor flujo con las necesidades y oportunidades para

la optimizacion.

2. Transformacion Digital

Nivel de adopcion tecnolédgica:

La empresa utiliza un sistema interno desarrollado en Visual Basic conectado a una base
de datos en SQL Server, que con la ayuda de macros en Excel, se utiliza para registrar las
operaciones comerciales; sin embargo, esta solucion es vista como limitada y poco escalable, es
asi que no existe una plataforma digital integrada que conecte a todos los actores involucrados en
el proceso de negociacion de las facturas, dependiendo la mayoria de los procesos de documentos

fisicos, correos electronicos y comunicaciones por teléfono o via WhatsApp.
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Principales oportunidades y expectativas:

e Los entrevistados ven una oportunidad importante en implementar una plataforma digital
que permita la automatizacion de la captura y validacion de datos, con alertas y control en
tiempo real para reducir los errores cotidianos que se presentan en la operacion.

e Sus expectativas van orientadas a que una posible plataforma digital facilite la
comunicacion interna, el acceso a la informacion en tiempo real y la generacion automatica
de reportes para seguimiento y control.

e Se espera que una digitalizacion permita agilizar los procesos de confirmacion y
validacion, reduciendo tiempos y mejorando la experiencia tanto para compradores como
para vendedores.

e Las expectativas ante un cambio en los procesos y sistemas utilizados por la empresa estan
limitadas por el cumplimiento de las necesidades que les representan los procesos y

herramientas que actualmente se utilizan.

3. Gestion del Cambio

Actitud organizacional:

Dado que la empresa tiene una larga trayectoria usando los mismos sistemas y realizando
los mismos procesos para la intermediacion de la negociacion de factura, tienden a mantener y
tomar una postura defensiva frente a sus formas tradicionales de trabajo, representando esto una

barrera cultural para la innovacion tecnologica.

Principales posturas frente a los cambios:

e De manera significativa se identifican resistencias frente a perder el control de la operacion

o a la dificultad que representaria el aprendizaje de nuevas herramientas tecnologicas.
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e Los entrevistados esperan que una gestion del cambio integre una comunicacion clara y
continua sobre los beneficios de la digitalizacion, involucrando a los empleados desde
etapas tempranas.

e Requieren que se realicen capacitaciones con ejercicios practicos y con el acompafiamiento
continuo, para que los usuarios de las herramientas y los principales responsables de los
procesos ganen confianza y participacion posibles nuevos escenarios propuestos.

e Seidentifica la necesidad del establecimiento de un equipo de soporte interno para resolver
dudas y dar seguimiento a posibles problemas o dificultades que se generen durante una

transicion o adopcion a otras herramientas tecnologicas.

4. Percepciones y Propuestas de los Entrevistados:

Corredores: requieren una herramienta que minimice la carga de diligenciamiento manual

y errores, con formularios digitales claros y validaciones automaticas para evitar inconsistencias.

Jefes de operaciones: sugieren sistemas con acceso en tiempo real para validar operaciones,
que integren controles y permitan seguimiento mas eficiente sin depender de multiples documentos

fisicos o correos electronicos.

Auxiliares: consideran fundamental un sistema que permita optimizar los procesos
manuales, reducir los errores en el tratamiento de la informaciéon y una mejora en la gestion

documental digital, a fin de evitar pérdidas o retrasos en los procesos.

Conclusiones.

Las entrevistas realizadas reflejan que en Sufactura S.A. se cuentan con procesos definidos
y con una amplia experiencia en el negocio, pero enfrentan retos importantes en cuanto a la

eficiencia operativa, sobre todo debido a la dependencia de tareas manuales, errores en el ingreso
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de los datos y la falta de indicadores de gestion; por lo anterior, en la empresa se considera con
buena perspectiva que la transformacion digital puede mejorar significativamente los procesos,
pero existe una resistencia cultural que debe ser abordada con un plan integral de comunicacion,

formacion y acompafiamiento.

En suma, la propuesta de construccion, desarrollo y uso de una plataforma digital integrada
atodos los actores involucrados en el proceso de negociacion de facturas, que automatice la captura
y validacion de datos, mejore la comunicacion interna y genere reportes utiles para la toma de
decisiones, es una oportunidad clave para optimizar la operacion y fortalecer la posicion

competitiva de la empresa en el mercado.

14.2. Anexo 2. Taller de trabajo colaborativo.
1. Planificacion y temario del taller a realizar con el equipo interno.

Objetivo general:
Facilitar la participacion del equipo interno de Sufactura S.A. para identificar oportunidades de
mejora en los procesos, promover la cultura digital y fortalecer la gestion del cambio.

Duracion:
Aproximadamente 4 horas.

Metodologia:
Taller participativo con actividades grupales, dindmicas de lluvia de ideas y analisis de casos.
Temario:
Duracion Tema Actividad Objetivo especifico
Introduccion ala Presentacion y discusion sobre conceptos |Alinear el equipo sobre el contexto y
20min |transformacion digital clave objetivos del proyecto
Diagnostico de procesos  |Mapeo colaborativo de procesos ypuntos |ldentificar ineficiencias y
1h:40 min |actuales criticos oportunidades de mejora
descanso 15min
Disefio conceptual de Taller de co-creacién para definir Recoger ideas yvalidar
1h:40 min |plataforma digital funcionalidades y experiencia de usuario |requerimientos funcionales
Dinamica sobre resistencias y propuestas |Definir estrategias para facilitar la
20min  |Gestion del cambio de comunicacién adopcién tecnolégica

2. Objetivos del taller:



o Diagnostico del proceso:
Identificar los principales cuellos de botella en la gestion manual de los procesos y la

falta de trazabilidad en algunas de sus etapas.

e Ideas para la plataforma digital:
Identificar prioridades en la automatizacion de tareas repetitivas, mejora en la
comunicacion en tiempo real con clientes, y acceso centralizado a documentos.

¢ Gestion del cambio:
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Reconocer la necesidad de una comunicacion clara y continua, y determinar las mejores
estrategias para el desarrollo de capacitaciones adaptadas a los distintos perfiles dentro de

la empresa.

3. Listado de participantes:

Taller de identificacion de procesos y funcionalidades en negociacion de facturas.

Proyecto: Diagndstico de oportunidades de transformacidn digital en procesos de intermediacién de facturas electrénicas en Sufactura

S.A.

Ohjetivo general:

Identificar los roles, las responsabilidades y las oportunidades de mejora en el proceso de negociacion de facturas electronicas en

Sufactura S.A.

Duracion: aproximadamente 4 horas.

Metodologia: Taller participativo con actividades grupales, dindmicas de lluvia de ideas y andlisis de casos.

Listado de participantes:

N. Nombre del participante Cargo Fecha Firma
A Micke)l Coslto  Gobar [0 QA 02 - 09-2026 |piCrell (asho Gedany
2 (!::nrﬁll[ér Bustillos @Urﬁ,’;vlra lng - e Desamllo 0Z - 09-2025 @L@

3 ik Bl £ Ao a2 -~ g A'?k;

5o Prego oo cowede oo cst-as| Al

5[0 aleonpiey. aiowa |praiesional dle £POND 02- ©9-2025 fFjalennpo anitia
ol OO DS Cancdof 02-c1-5 :

4. Producto del taller participativo:
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Principales Hallazgos del Taller de Trabajo Colaborativo.

Fecha: 01/09/2025
Objetivo del Taller:

El objetivo del taller fue involucrar al equipo interno de Sufactura S.A. en la identificacion
de oportunidades de mejora en los procesos actuales de la empresa, promoviendo la cultura digital
y fortaleciendo la gestion del cambio; es asi como el taller buscod diagnosticar los puntos débiles

de los procesos manuales, explorar ideas para la plataforma digital y definir las estrategias

necesarias para una gestion de cambio efectiva.

Metodologia:

El taller se desarrolld bajo una metodologia participativa, utilizando actividades grupales

y dindmicas como lluvias de ideas y andlisis de casos. Los participantes compartieron sus
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experiencias, identificaron problemas en los procesos actuales y propusieron soluciones concretas

para avanzar hacia una mayor digitalizacion y optimizacion de los recursos.

Principales Hallazgos:

1. Procesos manuales y falta de trazabilidad:

e Los participantes coincidieron en que los procesos manuales generan multiples cuellos de
botella, tales como la revision de los documentos de las operaciones y la validacion de los
datos diligenciados en la macro de Excel; siendo lo anterior, motivos de generacion de
errores humanos, lo cual dificulta y aumento los tiempos de diligenciamiento y tratamiento
de la informacion en los procesos operativos.

e La falta de un sistema en el cual se concentre toda la informacion y a la cual todos los
actores involucrados puedan acceder, genera incertidumbre en los procesos de recepcion y
tratamiento de la informacion, especialmente cuando hay multiples personas involucradas
en diferentes fases, lo que esta afectando la eficiencia operativa.

2. Propuestas para la creacion de una plataforma tecnologica.

e Loscolaboradores reconocen la necesidad de un sistema que permita la comunicacion entre
los diferentes actores involucrados en el proceso de negociacion de facturas, especialmente
con respecto a los procesos de compra y venta, a fin de asegurar la fluidez y la rapidez en
la gestion de la informacion y la eficiencia en los procesos.

e Los colaboradores de la parte operativa y comercial coinciden en que la automatizacion de
tareas como la validacion de facturas, el célculo de plazos de pago y la generacion de
documentos, deberian ser una de las primeras acciones a considerar, dado que son las tareas
a las cuales les dedican mas el tiempo y generan mayores reprocesos.

3. Resistencia al cambio y falta de adaptacion digital:
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La mayor dificultad mencionada por los participantes fue la resistencia al cambio, derivada
de la cultura organizacional arraigada y la falta de experiencia previa con nuevas
tecnologias; estando los colaboradores con tendencias hacia la prevencion de la
implementacion de nuevas herramientas tecnoldgicas, dado que se considera que pueden
generar mas problemas de los que soluciona, lo cual se traduce en una desconfianza hacia
la digitalizacion.

Existen dudas sobre la respuesta efectiva que puedan dar las herramientas digitales a las
necesidades que tiene la empresa, ya que la empresa y los empleados confian en lo que
tradicionalmente les ha funcionado y temen hacer los procesos de una forma diferente y no
contar con el apoyo necesario para aprender a ejecutarlo de forma efectiva.

Los participantes sefialaron que la capacitacion constante es clave para garantizar el éxito
de la transicion digital; sin embargo, se destacd que la capacitacion no puede ser uniforme,
dado que algunos perfiles dentro de la empresa, como los encargados de la parte operativa,
necesitan programas de formacion mas técnicos, mientras que otros perfiles como los
comerciales, requieren formacidon mas centrada en el uso de las herramientas de

comunicacion y gestion de clientes.

Conclusiones del Taller:

Digitalizacion como Prioridad:

Los participantes coincidieron en la urgencia de digitalizar los procesos, especialmente en
areas clave como la validacion de documentos, la trazabilidad de las operaciones y la
gestion de la comunicacion interna; siendo la digitalizacion de tareas repetitivas como la

carga de datos y la validacion de facturas, una de las principales oportunidades de mejora;
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previendo que al automatizar estas tareas, no solo se reducirian los errores humanos, sino
que también permitird que el equipo se enfoque en actividades de mayor valor.

2. Funcionalidades de un sistema eficiente:

e Se reconoce la importancia de un sistema que permita compartir informacién de manera
agil y accesible, dado que serd clave para mejorar la eficiencia y reducir errores de
interpretacion de datos. Por lo anterior, los participantes proponen que el uso de una
plataforma digital les permita a los diferentes equipos (comercial, operaciones, y
administracion) acceder a informacidn en tiempo real y centralizada.

3. Gestion del Cambio Estructurada:

e Se establece que la gestion del cambio debe basarse en una comunicacion clara y continua,
tanto para los equipos internos como para los clientes; por tal motivo, se reconoce la
importancia de la existencia de un plan de comunicacion interna, con el cual la empresa
informe sobre las modificaciones que se implementen, asegurando que todos los miembros
del equipo estén alineados y comprometidos con el proceso de transformacion digital.

4. Experiencia del usuario.

e Durante el proceso de diagnostico, los participantes resaltaron que una de las claves del
¢xito de la futura plataforma tecnologica serd garantizar una experiencia de usuario
intuitiva, simple y adaptada a los distintos perfiles que interactiian con los procesos; por tal
motivo se enfatizd la necesidad de interfaces claras, con flujos l6gicos y funciones visibles,

que reduzcan la curva de aprendizaje y minimicen la dependencia del soporte técnico.

Finalmente, este informe resume las conclusiones mas relevantes obtenidas durante el taller
de trabajo colaborativo con el equipo interno de Sufactura S.A. los hallazgos identificados en las

dindmicas reflejan areas criticas que requieren atenciéon, como la generacion de la oferta, la
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validacion de los datos, la falta de trazabilidad y la necesidad de mejorar la comunicacion interna.
Es asi como las propuestas de los participantes ofrecen una guia clara para avanzar hacia una
mayor digitalizacion y eficiencia en los procesos internos, y son fundamentales para una
formulacion de propuesta de transformacion exitosa que de soluciones a las necesidades reales de

la empresa.

14.3. Anexo 3. Documentacion proporcionada por Sufactura S.A.

1. MODELO DE NEGOCIO.

1.1 Diagrama modelo de negocio.

Envia facturas
endosadas y v Aprueba el

documentacion
Radicay
notifica el
endoso .

>
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Verifica
Anticipa el informacion

0 Realiza el pago por el

valor de la factura

giro

- sufactugg <



2. ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION.

Asamblea General

I Auxiliar de Operaciones ]

Secretaria

Recepcionista
\

Aux de aseo y cafeteria ]
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3. PROCEDIMIENTO NEGOCIACION DE FACTURAS

3.1. Diagrama de Actividades
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operacion de venta de
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negocio e inicia
proceso vinculacion

Ficha Comité

Cartera verifica el titulo
valor, fecha de pago,
requisitos legales y
tributarios

Notifica el endoso al Acepta endoso de
pagador de las facturas facturas con el

a negociar a favor de concurso de
SUFACTURAS.A. SUFACTURAS.A.

Contacta al comprador
para la disposicién de
compra de facturas

Liquidacion a valor Informa a
presente de las SUFACTURA S.A. la
facturas negociadas disposicion de compra
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lae miemace
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3.2. Descripcion de Actividades.
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ACTIVIDAD RESPONSABL | FRECUENCIA VARIABLE A DOCUMENTO REGISTRO
E CONTROLAR REFERENCIA
Contactar vendedores y/o | Corredor Diario Viable Estados financieros de | N/A
pagadores  de facturas financieramente, | las compafiias:
para realizar posibles No ley de | Balance general,
negocios insolvencia, estados de resultados,
Origen de | chmara y comercio,
fondos, Rut, composicion
Tradicion de | accionaria, fotocopia
socios y junta | de la cédula
directiva, ciudadania del
SARLAFT (ver | representante legal,
definiciones) informe de titulos
OFAC (ver
definiciones)
Comité de andlisis | Corredor, Martes  2:30 Estados financieros de | Cuadro
financiero para revision de | Asesores pm con las compafias: | sintesis de la
viabilidad de la operacion | externos, posibilidad de balance general, | informacion
de venta de facturas Asistentes  de | sesion extra estados de resultados, | relevante de
negocios, camara y comercio, | las compaifiias.
Jefe de Rut, composicion | Ficha del
operaciones accionaria, fotocopia | negocio
de la cédula
ciudadania del
representante  legal,
informe de titulos,
organigrama
Ficha de Comité Asistente de | Dias de comité | Resultado de | Documentos Ficha de
negocios comité de | presentados en el | comité
negociacion; comité registrada en
aprobacién  de la base de
éste con cupo datos (ver
definido y anexo 10.1)
condiciones del
negocio
El vendedor realiza oferta | Corredor, Dias habiles | Elaboraciéon de | Oferta (ver anexo | Carpeta
de negocio e inicia proceso | Vendedor laborares los documentos | 10.2), contrato (ver | documentos
de vinculacion pertinentes para | anexo 10.3), pagaré, | cliente
la vinculacion carta de instruccion del
pagaré (ver anexo
10.5)
El vendedor notifica el | Corredor, Dias habiles | Radicacion de | Carta de notificacién | Carpeta
endoso al pagador de las | Vendedor laborares documentos de endoso (ver anexo | documentos
facturas a negociar a favor originales en la | 10.6), facturas | cliente
de SUFACTURA S.A. empresa originales
pagadora
Entrega de facturas a | Corredor Segun numero | Validacion y | Cuadro confirmacién | Informe en
cartera por parte del de control de datos: | de facturas Excel Control
corredor para verificacion operaciones factura de
del titulo valor, fecha de diarias endosada, carta Operaciones,
pago y requisitos legales y de endoso, bitacora de
tributarios de la anexo nimero 1, pagadores AZ
negociacion valores, fechas e
impuestos
Auxiliar de cartera | Auxiliar de | Segln nimero | Cuadro Cuadro confirmacién | Informe en
confirma los titulos con el | cartera de confirmacién de | de facturas Excel Control
pagador: fecha de pago, operaciones facturas (ver de
valores a negociar, diarias anexo 10.8) Operaciones
requisitos  tributarios vy
documentos necesarios
Cartera retorna al corredor | Auxiliar de | Segln nimero | Cuadro Carta de endoso,
0 asistente de negocios los | cartera de confirmacién de | facturas originales,
documentos con la operaciones facturas cuadro  confirmacién
confirmacion de facturas diarias de facturas e

instruccién de giro
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Corredor contacta | Compradores de | N/A Presentacion de | Crear un
compradores para la | facturas, SUFACTURA SA registro en la
disposicion de compra de | Corredor Cédula de ciudadania | BD (ver en
facturas Certificado de ingresos | siglas)
Origen de fondos
Liquidacién a valor | Corredor y/o Dias habiles | Aprobacién del | Ficha del comité y | Liquidaciéon de
presente de las facturas | Asistente de | laborares comité y | facturas endosadas, | operacion (ver
negociadas ofertando el | negocios confirmacion del | cuadro confirmacion | anexo  10.9)
valor de las mismas pagador dando | de facturas Carpeta
cumplimiento a operaciones
las condiciones cliente
aprobadas por el
comité, que se
encuentran en la
respectiva ficha
del negocio
Entrega orden de | Corredor y/o Cada Entrega de | Factura original, carta | Pre-validacion
operacion al departamento | Asistente de | negociacién documentos de endoso, anexo | de orden de
de operaciones negocios negociados y | nimero 1, | compra de
soportes confirmacion de orden | operacion
de compra, orden de
operacion, carta de
instruccién de giro

4. PROCEDIMIENTO VALIDACION DE OPERACIONES.

41. Diagrama de Actividades.
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s

Realiza el traslado en
la pagina electronica

del Banco con
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Se verifican los datos
del cliente vendedor,
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Entrega de la operacion al
cliente

Verificacion de las
contabilizaciones de
comprobantes de egreso o
notas, y ordenar en el

b

4.2. Descripcion de Actividades de operaciones.
ACTIVIDAD RESPONSABL FRECUENCIA VARIABLE A DOCUMENTO RESGISTRO
E CONTROLAR REFERENCIA
Revision Preliminar de la | Jefe de | Segun numero | Validacién y | Orden de operacién | Libro Excel,
operacion operaciones de control de datos | liquidada, cuadro de | Informe control
operaciones confirmacion de | de operaciones
diarias facturas
Validacién de la operacion | Auxiliar de | Segln numero | Validacion de | Orden de operacion | Libro Excel,
en el sistema operaciones de datos liguidada, cuadro de | Informe control
operaciones confirmacion de | de operaciones
diarias facturas
Confirmacion de saldos | Jefe de | Segun numero | Validacion de | Orden de operacion | Libro Excel,
disponibles de los | operaciones de saldos liguidada y orden de | Disponibilidad de
compradores y orden de operaciones giro  (cheque o | saldos
giro diarias traslado)
Comprobante de egreso, | Auxiliar de | Segln numero | Validacion de | Resumen de | Comprobante de
giros al cliente vendedor | operaciones de saldos negociacion, reporte | egreso (cheque)
Comprobante de egreso, operaciones de venta y/o nota contable
giros al cliente vendedor diarias (traslado) (ver en
Manual
Funciones
Auxiliar de
Operacion)
Cargar los traslados en el | Supernumerario Segun numero | Egreso- Nota Hoja de ruta | Disfon Banco de
Banco de (comprobante de | Bogota (ver
operaciones Disfon), hoja de | Manual
diarias datos Funciones
Supernumerario)
Verificacion de datos del | Auxiliar Segun numero | Validacion de | Orden de operaciéon | N/A
cliente vendedor y valores | administrativa de datos del cliente | liquidada, e
agirar operaciones vendedor y/o | instruccién de giro,
diarias comprador cheque y/o traslado
Realizar el traslado en la | Jefe de | Segun nuimero | Soportes de | Informacion de | Pégina
pagina electrénica del | operaciones de desembolso archivo o dispersion | electronica  del
Banco operaciones de fondos Banco,
diarias impresion
Autorizacién de firmas o | Firmas Segln nimero | Minimo cada | Centauro Histérico de
claves registradas en la | autorizadasenla | de traslado requiere némina de
cuenta cuentas operaciones de dos proveedores,
Asistentes  de | diarias aprobaciones consultan
negocios y/o jefe para su traslados-Banco
de operaciones validaciéon
Ingreso de la informacion | Auxiliar de | Segln numero | Verificaciéon del | Centauro Libro de Excel
traslados en el libro de | cartera de centauro Bancos
Bancos operaciones
diarias
Auxiliar de operaciones | Auxiliar de | Segln nimero | Documentacién Resumen de toda la | N/A
hace entrega al | operaciones de completa negociacion
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supernumerario de todos operaciones
documentos a negociar diarias
Revision general de la | Supernumerario | Segun niumero | Validacion de | Orden de operacion | Libro Excel,
operacion, cuadre de de datos y | liquidada, carta de | revision
dineros, comisiones 'y operaciones documentos endoso, anexo | preliminar
compradores diarias nimero 1 de la | documentos
factura, cuadro de | pendientes en el
confirmacion de | libro Excel
facturas, resumen de | revision de
negociacion operaciones.
Entrega de la operacion al | Supernumerario | Segun numero | Validacion de | Orden de operacién | N/A
cliente de datos y | liquidada, carta de
operaciones documentos endoso, anexo
diarias nimero 1 de la
factura, cuadro de
confirmacion de
facturas, resumen de
negociacion.
Verificacion de las | Supernumerario | Segun nimero | Contabilizacion Orden de operacion | N/A
contabilizaciones de de de giros liguidada, carta de
comprobantes de egreso o operaciones endoso, anexo
notas, y ordenar en el diarias nimero 1 de la
archivo factura, cuadro de
confirmacion de
facturas, resumen de
negociacion.

5. PROCEDIMIENTO PAGO DE UNA FACTURA NEGOCIADA.

5.1. Diagrama de Actividades

Confirma los titulos con el
pagador: fecha de pago,
valores a negociar, requisitos
tributarios y documentos

La factura vuelve a cartera
para custodiarse después de
haberse hecho todo el proceso
de la operacion

Dias antes al vencimiento de
la factura se llama al
departamento de tesoreria
pagador para confirmar fecha
programada de pago

Revisién diaria de vencimientos

confirmacion de valores
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Después de ser aprobados los
clientes en el comité de
analisis financiero y notificado

el endoso, se entrega para
confirmacion de valores

Después de ser aprobados los clientes en
el comité de andlisis financiero y

+ifinad
netificado-el-end

o-el-endoa

S0, Se entrega para

Liquidacion a valor presente de
las facturas negociadas
Entrega a departamento de

operaciones para su validaciéon §
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aprobados los clientes en el comité de analisis

Se realiza el respectivo pago y
abonos cuando ingrese el
dinero a la cuenta de la
compaiiia por medio de
transferencia electrénica o

Ahaniia

financiero y notificado el endoso, se entrega p

Elaboracién Recibo de Caja

Se hace la respectiva devolucion
de la factura al vendedor

ar

5.2. Descripcion de Actividades.
ACTIVIDAD RESPONSABL FRECUENCIA VARIABLE A DOCUMENTO RESGISTRO
E CONTROLAR REFERENCIA
Después de ser aprobados | Corredor y/o | Dias habiles | Documentos Facturas originales | N/A
los clientes en el comité de | Asistente de | laborales negociados endosadas, carta de
analisis financiero y | negocios estén completos: | endoso, anexo nimero
notificado el endoso, se carta de endoso, | 1, carta instruccion de
entrega para confirmacion factura giro
de valores endosada,
anexo ndmero 1,
valores, fechas

Confirmacion de | Auxiliar de | Dias habiles | Coincidencia de | Facturas originales | Libro Excel
negociacion con el | cartera laborales documentos, endosadas, carta de | Confirmacion
pagador: fecha de pago, datos, valores y | endoso, anexo nimero | Vendedores
valores a negociar, fechas, 1, carta instruccién de
requisitos  tributarios y requisitos giro
documentos necesarios tributarios
Liquidacién a valor | Corredor y/lo | Dias habiles | Validaciéon de la | Facturas originales | Operacion
presente de las facturas | Asistente de | laborales operacion endosadas, carta de | liqguidada en la
negociadas. Entrega a | negocios endoso, anexo nimero | macro libro de
departamento de 1, carta instruccion de | Excel Orden
operaciones para su giro, cuadro | de Operacién
validacion confirmacion de

facturas, operacion

liguidada
La factura vuelve a cartera | Auxiliar de | Dias habiles | Confirmacion del | Envi6 de facturas | N/A
para custodiarse después | cartera laborales pagador escaneadas al
de haberse hecho todo el pagador para  ser
proceso de la operacién confirmadas mediante

correo electrénico
Dias antes al vencimiento | Auxiliar de | Dias héabiles | Fecha de pago Bitacora AZ | Bitdcora AZ
de la factura se llama al | cartera laborales vencimientos vencimientos
departamento de tesoreria
pagador para confirmar
fecha programada de pago
Revision diaria de | Auxiliar de | Dias habiles | Fechas de | Bitacora AZ | Bithcora AZ
vencimientos cartera laborales pronto pago vencimientos vencimientos
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Se realiza el respectivo | Auxiliar de | Dias habiles | Coincidencias Movimiento del Banco, | Registro libro
pago y abonos cuando | cartera laborales del movimiento | Efectla sistema Pagos | de Bancos
ingrese el dinero a la bancario con los | y abonos
cuenta de la compafiia por valores
medio de transferencia anunciados por
electrénica o cheque el pagador
Elaboracion Recibo de | Auxiliar de | Dias hébiles | Coincidencia de | Movimiento bancario Libro Excel
Caja cartera laborales los pagos Recibos de
(menores y Caja (ver
mayores) Manual de
Funciones
Auxiliar de
cartera)
Se hace la respectiva | Auxiliar de | Dias hébiles | Entrega de | Factura original Libro en Excel
devolucion de la factura al | cartera laborales factura original Devolucion de
vendedor Documentos
(ver Manual de
Funciones
Auxiliar de
cartera)
Resumen vencimientos a | Auxiliar de | Dias hébiles | Estado de los | Sistema FACTORING | Libro de Excel
lafecha cartera laborales vencimientos: GS, procedimiento | Vencimientos
mora, vencido, | vencimientos Diarios
vigente
6. PROCEDIMIENTO MANEJO DE ARCHIVO.
6.1 Diagrama de Actividades.
LRV AV AV W Y Y AV AV AoV
§ AUXILIAR DE RECEPCION
Clasificacién de documentos en
el archivo
Descargar 6rdenes de compra
firmadas en el sistema
FACTORING GS y archivar
Archivar documentos cliente
vendedor
Archivar documentos .
administrativos
Archivar documentos cliente
comprador
9.1 Descripcion de las Actividades.
ACTIVIDAD RESPONSABL | FRECUENCIA VARIABLE A DOCUMENTO REGISTRO
E CONTROLAR REFERENCIA
Clasificacion de | Auxiliar de | Dias héabiles | Ordenar los | Ordenes de compra | N/A
documentos en el archivo recepcion laborales documentos de | plenamente firmadas,

manera correcta
en la carpeta
correspondiente

factura de comision,

documentos

administrativos, cartas

de pagadores

y
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correspondencia  en
general

Archivar documentos | Auxiliar de | Dias habiles | Coincidencia Resumen de negocio, | Archivo:
cliente vendedor recepcion laborales factura con la | factura de comisién, | carpeta de
operacion reporte de venta, | cliente
liquidada cuadro  confirmacion | vendedor
de operacion,
fotocopia de endoso,
anexo numero 1,
soportes de pago
(traslado o cheques)
Archivar documentos | Auxiliar de | Dias hébiles | Archivar en la | Pagos administrativos | Archivo:
administrativos recepcion laborales carpeta y correspondencia en | carpeta cada
correspondiente | general entidad publica
Descargar Ordenes de | Auxiliar de | Dias habiles | Digitacion de | Ordenes de compra Sistema
compra firmadas, en el | recepcion laborales manera correcta FACTORIN
sistema FACTORING GSy GS
archivar Y archivo:
carpeta de
cliente
vendedor
Archivar documentos | Auxiliar de | Dias habiles | Archivar Diversos soportes del | Archivo:
cliente comprador recepcion laborales soportes de | cliente comprador carpeta de
cheques o} cliente
transferencias, comprador
cartas de

instruccién  en
general




