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1. Diseino del Estudio de Caso

1.1. Antecedentes

C & M Consultores es una compania que cuenta con dieciocho afos de
experiencia a nivel nacional, dedicada a prestar servicios de consultoria
dirigida especialmente al sector publico. Las siglas de su razén social “C
& M” surgen por la asociacién de dos empresarios donde cada letra
representa sus apellidos la C de Cérdoba y la M de Medina. (C & M

Consultores, s.f.)

Desde el inicio de su actividad econdmica, la compaiiia se ha situado como
una compania de alto nivel en el campo de la consultoria publica
destacando las areas de educacion, infraestructura, bienestar social y

tecnologias de la informacién y comunicaciones. (C & M Consultores, s.f.)

La compafiia tiene una estructura organizacional encabezada por una
Direccion General de la cual se desprenden tres direcciones: direccién
administrativa, de gestién de proyectos y financiera, las cuales a su vez

tienen sus gerencias de apoyo.

Debido a la naturaleza de la compafia como proveedor de servicios de
consultoria en el sector publico, su actividad econdmica depende
exclusivamente de la oferta proveniente de la contratacidén estatal en
Colombia, motivo por el cual es la Gerencia Comercial es la encargada del
flujo de proceso desde la identificacidn de procesos potenciales y hasta la

etapa de adjudicacién del contrato.

Durante los ultimos anos la compania ha logrado la adjudicacion de

importantes proyectos para el pais (Tabla No 1), situacién que la ha



convertido en una compafia competitiva y altamente atractiva tanto para

socios locales como internacionales.

Tabla No 1 -Matriz de contratos de C & M Consultores

ENTIDAD OBJETO
ANI Estructuracion del aeropuerto el Dorado II
ANI Interventoria integral a los aeropuertos ubicados en el nororiente del
pais
Fondo” Estructuracidn integral de 6 corredores viales.
Adaptacion
Fondo ;o . . . .
., Interventoria integral a infraestrcutura de colegios en Atlantico y Bolivar
Adaptacion
FONADE Estructuracidn integral de 3 corredores viales.
SDM Estructuracion de semaforos inteligentes en Bogota.
Tran;n;\llenlo Interventoria integral al sitema de informacion del Transmilenio.
Trangrzllenlo Interventoria integral al SITP.
ICBF Interventoria integral a las platas de la Bienestarina.
ICBF Interventoria a programas estretégicos de la entidad.
MEN Auditoria de matricula.
MEN Interventoria al programa de alimentacion escolar.
SDIS Interventoria integral al programa de alimentos en el distrito.

Fuente: Elaboracion propia a partir de la relacion de contratos C & M Consultores

Sin embargo, dentro del area comercial se he identificado una situacién
particular que de no ser atendida prontamente puede poner en riesgo la
estabilidad y proyeccidon de la compafia a futuro. El procedimiento del
area estad compuesto por catorce (14) actividades, donde a su vez estas
cuentan con unas sub actividades particulares, permitiendo que el

procedimiento sea mucho mas extenso.

1. Identificar la oportunidad comercial

2. Comités de Gestién Comercial

3. Determinar la viabilidad comercial y estrategia de participacién
4. Analisis y seguimiento de la competencia

5. Realizar seguimiento al proceso



6. Acordar condiciones basicas de ejecucion de los servicios en caso
de presentarse bajo la figura plural.

7. Elaborar y presentar la propuesta

8. Realizar seguimiento al proceso de evaluacidon y preparacién de
audiencia

9. Realizar y revisar la propuesta econémica del proceso.
10. Realizar seguimiento al proceso de evaluacion

11. Decidir la interposicion de acciones judiciales al acto de
adjudicacion no obtenido

12. Revision de los servicios contratas

13. Creacion del archivo de ejecucion del contrato

14. Elaborar el balance anual de resultados (C & M Consultores,
2017)

De otro lado, la actividad No 7 Elaborar y Presentar Propuesta, es la mas
robusta y la mas importante dentro del proceso comercial ya que esta es
la promotora de la adjudicacion de contratos y por consiguiente es el

ingreso de negocios a la compaiiia.

Para la elaboracion de una propuesta técnica se hace necesaria la
recopilacion de documentos de caracter juridicos, técnicos y financieros;
es alli donde no solo se ve involucrada el drea comercial sino también el
area de talento humano y administrativa, financiera y gestién de

proyectos entre las mas comunes.

Asi las cosas, el problema principalmente radica en la descentralizacion
de la documentacion requerida para la elaboracion de las propuestas para
los procesos licitatorios, donde en todos los casos se requiere de la ayuda
de estas areas para la consecucion de los mismos; situacion que ha traido

situaciones tales como: atrasos en los tiempos para la presentacién de las



propuestas, descartar oportunidades potenciales por falta de tiempo,

molestias entre las areas.

Por otra parte, la carga laboral del equipo comercial se ha venido
incrementando por la cantidad de actividades y de procesos
precontractuales identificados, situacién por la cual constantemente han
extendido sus horarios laborales de los habitual y en muchas ocasiones
es requerido el equipo fines de semana para el cumplimento con las

actividades demandadas por el area.

1.2, Propodsito

Una vez evidenciada la cantidad de actividades que se desarrollan al
interior del area de gestion comercial de la empresa C & M Consultores,
se plantea la necesidad de una herramienta que permita el adecuado flujo
de procesos y el desarrollo secuencial de actividades logrando una
optimizacién completa de procesos desde la busqueda de oportunidad
comercial hasta la etapa de adjudicacién del contrato; logrando asi

oportunidad de respuesta en los requerimientos y fechas de entrega.
1.3. Preguntas de Reflexion

¢Qué tipo de tecnologia permitiria un avance en el desarrollo adecuado

del area comercial en la compafnia C & M Consultores?

¢Cual es la situacién actual de los procesos realizados en el area comercial
de C & M Consultores?



1.4. Unidades de analisis que delimitan las fronteras del

caso

La poblacion objeto de estudio es la empresa C & M Consultores, donde
la muestra a la cual se le realizara el analisis investigativo del caso es

el area comercial de dicha compaiiia.
1.5. Métodos e instrumentos de recoleccion de informacion

Existen varios métodos que ayudan para recolectar informacion, entre
ellos encontramos la encuesta o cuestionario, el cual hace referencia a un
grupo de variables las cuales se componen de preguntas que lo que
buscan es evaluar un aspecto especifico de una realidad, segun lo que
manifiesta (Hernandez et al, citado por Restrepo, 2016); teniendo en
cuenta que cada cuestionario obedece a diferentes problematicas de
investigacién, lo que resulta que se utilicen diferentes tipos de preguntas,

como lo menciona (Restrepo, 2016).

Para efectos de realizar este diagnostico y teniendo en cuenta que la
encuesta es un instrumento idéneo para entender el comportamiento del
grupo de interés se realizaran encuestas personalizadas en la empresa
C & M Consultores S.A al universo del area comercial conformada por 6
personas incluido el gerente del area por lo tanto la poblacién es contable
y es menor a 10.000, el sistema aplicado es cuantitativo, la encuesta sera

realizada por una persona.

Teniendo en cuenta que la encuesta es un método idéneo para entender
el comportamiento del grupo de interés y contribuye con la toma de
decisiones (Lopez, s.f ) se ha decidido utilizar esta herramienta para
recopilar la informacién, esta sera de tipo cuantitativo y se aplicara a los

seis (6) integrantes del drea comercial de la compania.
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1.6. Métodos para analizar e interpretar la informacion

Teniendo en cuenta que la muestra objeto de estudio no es lo
suficientemente amplia, se ha decidido tabular la informacidon en Microsoft
Excel, asi las cosas, la informacion estadistica se analizard por medio de

las graficas resultantes de los datos aplicados en la encuesta.
2. Recopilacion de la informacion

El modelo estd disefiado para los integrantes del drea comercial de la
empresa C & M Consultores, ya que son los directamente relacionados
con el caso objeto de analisis. Una vez se aplique el método escogido para
la obtencion de la informacion, este sera la materia prima para el analisis

y la correcta toma de decisiones.
3. Analisis de la informacion

La recopilacion de la informacidon de realizo aplicando una encuesta
(Anexo 1) la cual contaba con 14 preguntas, dicha encuesta fue aplicada

a los 6 empleados del area incluido el gerente comercial.
3.1. Revision y categorizacion de la informacion

Como resultado de la aplicacidén de la encuesta a las 6 personas objeto de
estudio, se procedié con la compilacion de datos recogidos y posterior

obtencion de promedios.

Una vez se llevd a cabo esta labor se elaboraron las graficas
correspondientes a cada uno de los items del cuestionario y asi conocer
los resultados en porcentaje obtenidos en cada opcidn, dicha informacion

permitié obtener resultados determinantes del caso en estudio.

La encuesta aplicada considero 14 preguntas medidas de la siguiente

manera.
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e Completamente de acuerdo: 5 puntos
e De acuerdo: 4

e Neutral:3

e En desacuerdo: 2

e Totalmente en desacuerdo: 1 punto

Adicionalmente se presentaron dos preguntas en el cuestionario (8 y 9),
que constaban cada una de un enunciado con una Unica opcion de
respuesta, la primera con tres opciones y la siguiente con dos opciones

de respuesta respectivamente.

Para llevar a cabo su aplicacién se tuvo en cuenta la empresa con relacion
al area comercial y la problematica en estudio, pues para la compafiia es
evidente que el area comercial afronta una dificultad interna en el
desarrollo y consecucion normal de sus procesos y labores debido a la
descentralizacion de informacion, datos y documentos propios del proceso

que se adelanta en el area.

Partiendo de lo anterior se decidio6 dirigir y aplicar la encuesta netamente
al personal que conforma el area incluido el Coordinador de la misma, la
aplicacién se hizo en forma presencial en calidad de encuestador y
observador pudiendo evidenciar de primera mano las reacciones
inmediatas y posiciones de los encuestados frente a algunas de las

preguntas planteadas.
3.2. Busqueda e identificacion de patrones

Como parte integral de la recoleccién de la informacién nos apoyamos de
la herramienta Excel, donde por medio de la tabulacién de las encuestas
nos permitio realizar las graficas a cada una de las preguntas propuestas,
las cuales nos permiten realizar el analisis y sacar los resultados a las

respuestas obtenidas, para ello nos permitimos por medio de las

12



siguientes figuras ilustrar el comportamiento que se tuvo respecto a cada

una de las preguntas formuladas en la encuesta:

Figura No 1 - Necesidad de contratar mas personal en el area

Mayor equipo de trabajo

33% 33%

0%

Totalmente En Neutral De acuerdo Totalmente
en desacuerdo de acuerdo
desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia

Los resultados nos muestran que tan solo al 17% esta de acuerdo con la
contratacién de nuevo personal, situacion que demuestra que no es algo

que impacte o que necesite el area en el momento.

Figura No 2 - Ajustar las actividades del procedimiento comercial

Ajustar el procedimiento
comercial

33%

0%

Totalmente En Neutral De Totalmente
en desacuerdo acuerdo de acuerdo
desacuerdo

Fuente: Elaboracién propia
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El 50% de la poblacién considera que seria viable realizar un ajuste a las

actividades del procedimiento

Figura No 3 - Se cuenta con informacion centralizada

Informacion centralizada

83%

0% 0% 0%

Totalmente En Neutral De acuerdo Totalmente
en desacuerdo de acuerdo
desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia

La grafica nos muestra que el 83 % del equipo de trabajo considera que

la informacion del area se encuentra descentralizada

Figura No 4 - Ausencia de compromiso del equipo

No hay compromiso del equipo

83%

0% 0% 0%

Totalmente En Neutral De acuerdo Totalmente
en desacuerdo de acuerdo
desacuerdo

Fuente: elaboracién propia
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La grafica nos indica que el 83% de los encuestados consideran que

dentro del drea se cuenta con un amplio compromiso.

Figura No 5 - Se cuenta con una base de datos

Base de datos

0% 0% 0%

Totalmente En Neutral De Totalmente
en desacuerdo acuerdo de acuerdo
desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia

Como resultado se identifica que el 83% del equipo de trabajo manifiesta

qgue el area no cuenta con una base de datos

Figura No 6 - Horarios extensos por la carga laboral

Horarios extensos por la carga
laboral

0% 0%

Totalmente En Neutral De Totalmente
en desacuerdo acuerdo de acuerdo
desacuerdo

Fuente: Elaboracién propia
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El 83% de los empleados del drea considera que sus horarios se extienden

por el volumen de trabajo

Figura No 7 - Problemas entre companeros del equipo de trabajo

Problemas entre compaieros

50%

0%

Totalmente En Neutral De Totalmente
en desacuerdo acuerdo de acuerdo
desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia

Se identifica que el 67% de los encuestados manifiestas tener diferencias

con sus companeros

Figura No 8 - {Cual considera que es la solucidn para la consecucién de la informacion

requerida durante el proceso de la elaboracion de las propuestas?

é¢Cual es la solucion para la consecucidn de
la informaciéon?

0%  17%

S

Solicitarla al area encargada

M Centralizarla en el Share Point

M Sistematizarla en un Sistema de Informacion

Fuente: Elaboracién propia
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El 83% considera que la manera mas facil para obtener la informacion a
tiempo para el desarrollo de sus actividades, es por medio de un sistema

de informacion

Figura No 9 - {Considera que cuenta con los conocimientos suficientes para utilizar

herramientas tecnoldgicas?

écuenta con los conocimientos en
herramientas tecnologicas?

0%

Fuente: Elaboracion propia

El 100% de los miembros del area indican que cuentan con los

conocimientos en Tics

Figura No 10 - Descartar procesos (por requisitos exorbitantes)

Descartar procesos

0% 0%

Totalmente En Neutral De acuerdo Totalmente
en desacuerdo de acuerdo
desacuerdo

Fuente: Elaboracién propia
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El 50% del equipo considera que se deben descartar procesos cuando las

exigencias sean dificil cumplimiento

Figura No 11 - Contar con un sistema de informacion

Sistema de informacion

0% 0% 0%

Totalmente En Neutral De Totalmente
en desacuerdo acuerdo de acuerdo
desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia

El 83% del equipo de trabajo del area considera que deben contar con

un sistema de informacion

Figura No 12 - Contratar mas personal

Contratar mas personal

50%

0%

Totalmente En Neutral De acuerdo Totalmente
en desacuerdo de acuerdo
desacuerdo

Fuente: Elaboracién propia
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El 83% del personal no le ve importancia a la contratacién de mas

personal

Figura No 13 - Capacitaciones para adquirir mas conocimientos en contratacion estatal

Capacitaciones en contratacion
estatal

50%

0%

Totalmente En Neutral De acuerdo Totalmente
en desacuerdo de acuerdo
desacuerdo

Fuente: Elaboracién propia

No se la da importancia a las capacitaciones en contratacion publica

Figura No 14 - Apoyo por parte de las demas areas de la empresa

Apoyo por parte de las demas
areas de la empresa

0% 0% 0%

Totalmente En Neutral De Totalmente
en desacuerdo acuerdo de acuerdo
desacuerdo

Fuente: Elaboracién propia
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Se considera que deberia existir mayor apoyo de las demas areas de la

compainia.

4. Redaccion del informe

Segun el analisis realizado, se puede afirmar que el area comercial
de la compania C&M Consultores no cuenta con una base de datos
consolidada que permita acceder a la informacién de forma
centralizada ya que no existe un sistema de informacion unificado
creado y establecido para tal fin, se recomienda como solucidn:
Implementar a través de una herramienta tecnoldgica un
sistema de informacion centralizado y Unico de consulta en

el area.

C & M consultores es una compafiia que a lo largo de sus 17 anos
de labores ha desarrollado una trayectoria importante que hoy en
dia le permite consolidarse como un referente dentro del mercado
de asesoria y consultoria gerencial dirigida al sector publico, tal
como lo muestran los indicies estadisticos de los afios 2014 -2015

en los sectores donde tiene presencia.

Figura No 15 - Contratos adjudicados sector social 2014-2015

Contratos
Sociales
Adjudicados

2014-2015 S

§65.919

$115.381.654.543

Millones
:
g

w04 2015
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Fuente: Elaboracion propia a partir del SECOP

Figura No 16 - Contratos adjudicados sector Tics 2014-2015

2014-2015

$89.204.784.573

SERTIC e
sregar COMCOL - C&M GAE

Fuente: Elaboracion propia a partir del SECOP

Figura No 17 - Contratos adjudicados principales sectores 2014-2015

LIDERES POR SECTOR

Contratos
adjudicados
por sector
2014 -2015

$234.202.885.672

!!Qﬁ
MAB

C&M | SERTIC GAE

Fuente: Elaboracion propia a partir del SECOP
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Con base a lo anterior la compaiia se orienta a adoptar
metodologias diversas que se enfoquen a mejorar calidad,
estandares de evaluacion, optimizacion de tiempos y procesos,
eficacia y eficiencia a menor costo; dando como resultado desarrollo
de procesos y productos finales mas tecnificados que permitan

avanzar a la optimizacién total de recursos.

La implementacién de un modelo Unico adoptado 100% a las
necesidades requeridas por la compafia dirigido al area comercial
permitiria garantizar resultados esperados y a futuro replicar el
modelo a las demas areas, en consecuencia se llevaria a cabo el
desarrollo de la herramienta tecnoldgica donde se pueda llevar a
cabo la automatizacion y sistematizacion del flujo de procesos del
area , abarcando desde la consecucidon de la oportunidad hasta la

fase de adjudicacion, asi como la implementacién de los médulos.

El desarrollo de esta herramienta se basaria especificamente en la
automatizacion del sistema de flujos de procesos de licitacion del
area comercial, que permita la recopilacion de la informacion que
requiere el area comercial para la aplicacién, tramites vy

seguimientos de las licitaciones publicas.

Mediante este desarrollo informatico se pretende optimizar los
tiempos de entrega de las propuestas, creando alertas de tiempos
asegurando la participacién de las ofertas abiertas en el sector
publico de acuerdo a los datos arrojados por la herramienta
informatica, segun la busqueda de motores, logrando un impacto
directo en el desarrollo de las actividades del drea comercial y a su
vez la optimizacion total de recursos y consecucion de los mismos,
todo en tiempo real logrando asi; la dptima y oportunidad entrega
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de las propuestas técnicas en procesos licitatorios, beneficiando a
la compafiia de forma directa al evitar la pérdida de nuevas
oportunidades comerciales y por consiguiente garantizando traer
nuevos negocios lo cual, implica la sostenibilidad en el sector

consultor.

El concepto de sistematizacion es el proceso por el cual se pretende
ordenar una serie de elementos, pasos, etapas, etc. con el fin de
otorgar jerarquias a los diferentes elementos, (Definicion.mx, s.f.)
un sistema es un objeto por el cual ordenamos una serie de
componentes, entre los cuales estan conectados de alguna manera
(uno con otro, o con mas de uno). (Definicion.mx, s.f.). En una
empresa la sistematizacion de informacidén permite generar orden y
organizacion lo cual es de suma importancia para sistematizar el

trabajo y la planificacion laboral. (Definicidn.mx, s.f.)

Partiendo de lo anterior podemos tomar como una ventaja
competitiva la generacién de nuevos productos como una respuesta
a las necesidades de solucionar situaciones o problematicas internas
y externas de una compania, como también fortalezas con respecto
a la competencia y la oportunidad en el servicio que se ofrece y por
lo cual son identificados plenamente por sus clientes. (Montoya,
s.f.)

De acuerdo a la cadena de valor planteada por Porter, los cambios
tecnoldgicos crean nuevas posibilidades no solo para el disefio de
productos sino también para avanzar satisfactoriamente en el
desarrollo normal de las actividades, lograr mejores oportunidades

para permanecer en el mercado.
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Dentro de la infraestructura tecnoldgica contemplada como parte
de la solucion al problema del area comercial, es necesario: equipos
de cdmputo, licencias de software, software especializado como
visual estudio, pantalla de 42 pulgadas, office 365, servidor web,

hosting, dominio y las respectivas licencias.

El sistema de informacién sera utilizado por medio del hosting y
dominio donde todas las personas que conforman el area de gestién
comercial tendra acceso al sistema por medio de un usuario vy
contrasefa, adicionalmente se mantendra ilustrada por medio de
una pantalla led toda la informacién relevante sobre cada proceso
en curso, dichos datos relevantes podran ser visualizados a su vez
en dispositivos méviles, todo con el fin de no perder la oportunidad
de ningun proceso y mantener informacion vigente al area

comercial el 100% del tiempo.

El desarrollo de la herramienta se llevara a cabo directamente en la
compania por funcionarios propios expertos en desarrollo de
software, asi mismo; nuestro cliente interno se constituiria como
primer insumo para el desarrollo y puesta en marcha de la

herramienta.

Con esta solucién tecnoldgica la empresa C & M Consultores podria
superar drasticamente la falta de oportunidad los tiempos de
respuesta al cliente externo y a su vez la perdida de ofertas

licitatorias y oportunidad de nuevos de negocios.
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5. Recomendaciones

> La empresa C & M Consultores debera hacer una profundizacion en
el proceso del area comercial con el fin de mejorar el desarrollo
actual no solo a partir del nuevo sistema de informacién a partir de
la herramienta tecnoldgica; sino que ademas permita aportar un

valor agregado a todo el proceso.

» Se recomienda a la empresa C & M Consultores establecer un
sistema de control de calidad en el area comercial que permita
garantizar no solo el correcto cumplimiento y manejo de la nueva
herramienta tecnoldgica, sino también la migracién controlada,

veridica y correcta de informacién.

> Divulgar en la compafia la implementacion del nuevo sistema de

informacion en el area comercial, su finalidad y propdsito especifico.

» Como parte del compromiso de la Gerencia es necesaria la
asignacién de recursos requeridos para el desarrollo e
implementacion de la propuesta tecnoldgica, pues involucra y
favorece a futuro los intereses financieros y econémicos de la

compaifiia.

> Se recomienda programar ciclos de capacitacién para el personal
del area como complemento indispensable en la implementacién de

la herramienta tecnoldgica.

> Se recomienda desarrollar la implementacion del a herramienta
adoptando en forma general la metodologia en Gestion de proyectos
PMBOK.
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6. Conclusiones

> Se realizd un analisis en C & M Consultores del proceso que
actualmente desarrolla el area comercial identificando falencias en
el desarrollo de las actividades lo que impacta directamente en el
cumplimiento de los tiempos de respuesta establecidos para los
procesos acarreando perdidas de oportunidades y posibilidad de

captar nuevos negocios.

> Con la identificacion de falencias se plantea la implementacién de
una herramienta tecnoldgica que permita la sistematizacion y
consolidacién de informacion que permita el manejo de ofertas en

tiempo real.

> Por medio de la aplicacién de encuesta y posterior desarrollo y
analisis de datos se identifica claramente tanto las causas que han
generado la problematica del area, asi como algunas consecuencias
secundarias que en la actualidad se suman a la ya afectacion

negativa del proceso.

» Durante el desarrollo de este trabajo se evidencio compromiso por
parte de la Gerencia y del personal implicado en el proceso; de

apoyar tanto el desarrollo de la propuesta como su implementacion.

> A corto plazo el modelo puede ser replicado facilmente a otras areas
de la empresa pues el desarrollo del mismo se encuentra alineado
de forma directa a los objetivos principales de la compania en

primera instancia.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta aplicada al area comercial C & M Consultores

w

~N o o

10
11
12

13

14

Encuesta C & M Consultores - Area Comercial

En una escala de 1 a 5 en donde 1 es Totalmente en desacuerdo y 5 Totalmente de acuerdo, indique si los
siguientes factores afectan el desarrollo del &rea Comercial.

Necesidad de contratar més personal en el &rea.

Ajustar las actividades del procedimiento comercial.

Se cuenta con informacion centralizada para lograr de
manera oportuna la elaboracién de propuestas

Ausencia de compromiso del equipo con los objetivos del
area Comercial.

Se cuenta con una base de datos

Horarios extensos por la carga laboral.

Problemas entre compafieros del equipo de trabajo.

¢ Cudl considera que es la solucién para la consecucion de la informacion requerida durante el proceso de la
elaboracion de las propuestas?

Marque con una X

A) Solicitarla al drea encargada

B) Centralizarla en el Share Point

C) Sistematizarla en un Sistema de Informacion

¢ Considera que cuenta con los conocimientos suficientes para utilizar herramientas tecnologicas?

Sl

NO

En una escala de 1 a 5, donde 1 es totalmente en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo, ;qué aspectos podrian
optimizar los tiempos del area Comercial?

Descartar procesos (por requisitos exorbitantes)

Contar con un sistema de informacion

Contratar més personal

Capacitaciones para adquirir mas conocimientos en
contratacion estatal.

Apoyo por parte de las demas areas de la empresa.

28



