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Prometia un cambio radical en cémo las ‘
empresas administrarian su relacién con
sus proveedores. Compartio el ascenso y
caida de la era puntocom. Sin embargo, un
cambio hacia la mejora en el proceso de
abastecimiento parece darle mas sentido
al tan anunciado e-procurement.

Por Leonardo Gentile y Romina Resuche

n remedio contra la corrupcion y los re-
trasos en las compras. ;Quién puede ne-
garse a tomarlo? El e-procurement pro-
metia ahorros superiores al 20 por ciento
en los precios de los insumos, automatizar el pro-
€es0 dE compras y eliminar el amigulsmc entre El
departamento de Compras y los proveedores.
La propuesta del e-procurement combinaba software v
servicios, para que cualquier empresa accediera directa-
mente desde su sistema de gestion —conectado a un e-
marketplace— a un catalogo de proveedores certificados y
abriera una licitacion tras la cual desataria una competen-
cia febril entre los proveedores para bajar sus precios des-
de sus browsers. “Algo fall6 en el ano 2001. Més alla de la
crisis, las empresas hacian el business case v no veian re-
torno de la inversion. Era algo que solo resultaba wil a las
grandes corporaciones con grandes volimenes de com-
pra”, sefiala Pablo Tedesco. socio de Prince & Cooke
Desde su experiencia come usuario de e-procurement,
Carlos D'Aquu, gerente de Sistemas de América Latina Lo-
gistica, apona otro elementc que pudo haber limitado el
desarrollo del e-procurement en el pais. “Es una herra-
mienta para periodos de cienta estabilidad financiera. Tras
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la crisis del 2001 era imposible trabajar, por-
que los precios cambiaban todo el tiempo y no
podian planificarse las compras”, recuerda.
Tedesco, autor de un estudio local sobre e-procu-
rement, explica que la aparicion de esta tecno-
logia coincidio con el derrumbe de las puntocom

“El departamento de Compras debe establecer las
pautas de abastecimiento y los otros sectores deben
aceptarlas. Asi el esquema funciona. Si no se consi-
dera el cambio cultural, a veces, las implementacio-
nes de e-procurement fracasan”

CARLOS D’AQuI, gerente de Sistemas

de América Latina Logistica

y, en las empresas, toda inversion vinculada a Internet ge-
neraba terror. Cuatro afios mas tarde, las posibilidades de
éxito de estas herramientas son diferentes. “Casi todas las
Pymes de mis de cuatro empleados tienen acceso a Inter-
net hoy y el 80 por ciento de ellas, a través de banda an-
cha. Pero, ademis, el 23 por ciento de las empresas de mas
de 200 empleados hacen compras electrénicas y la mitad
de ellas con sus proveedores habituales; esto indica un ni-
vel de adopcion interesante de la Web como canal de com-
pras. Sin embargo, no significa que todo ese grupo use he-
rramientas de e-procurement”, advierte Tedesco.

Del evento al proceso

La transaccion en s es el ultimo paso del proceso de abas-
tecimiento en una compania. Los resultados mas visibles
del e-procurement se producen cuando todo ese ciclo es-
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téa automatizado. Tal vez, ese fue el mayor cam-
bio en la vision original del e-procurement co-
mo una solucién definitiva para
comparar ofertas a un enfo-
que orientado a procesos que inclu-
ye las aprobaciones, la catalogacion previa
de proveedores y, en algunos ca-
sos, la gestion de la entrega.
Maria Luisa Kun, directora de In-
vestigaciones de Gartner Group,
advierte: “La realidad es que un
80 por ciento de los procesos de
la empresa promedio (dejando a
las pequenas de lado) todavia se
basan en papeles. Mas aun, la
desconexion en el ciclo desde
la orden al pago no es un tema
de preocupacion para los com-
pradores, aunque afecta resulta-
dos financieros y eficiencia.”
América Latina Logistica contrata
su servicio de e-procurement con
Exiros, un proveedor del grupo
Techint, por valor de $ 3.000
mensuales. “El uso es bastante
simple. Se ingresan las peticiones
de compra en una bandeja de en-
trada y a los 15 dias se obtiene una
matriz comparativa con la pro-
puesta de precios de cada uno de
los proveedores”, explica D'Aqui,
gerente de Sistemas de la compa-
nia. El sistema, que esta integrado
a SAP, el software de planificacion
de recursos empresariales (ERP)
de la compania, tiene sus ventajas segun D'Aqui. “Con
poco esfuerzo se logra en un tiempo corto una gran can-
tidad de ofertas en comparacion con el proceso tradicio-
nal de compras. Por otro lado, la integracién con el ERP
no solo permite vincular la peticion de oferta con el mo-
dulo de compras del sistema, sino también cuando llega
la matriz comparativa. Esta todo integrado”, asegura.
Pero las puertas que abri6 la tecnologia pueden entrece-
rrarse con resistencias culturales. “La herramienta funcio-
na bien si las compras se hacen en forma planificada. Asi
se puede hacer la oferta y aguardar los tiempos que el sis-
tema necesita para entregar la matriz comparativa. En

. cambio, si se compra de hoy para mafana, no sirve”, ex-

plica D’Aqui. Para eso, el ejecutivo resalta la importan-
cia del departamento de Compras como lider del cam-
bio: “Debe establecer las pautas de abastecimientosy los
otros sectores deben aceptarlas. Asf el esquema funcio-
na. Si no se considera el cambio cultural, a veces, las im-
plementaciones de e-procurement fracasan”.
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Yolanda Goette, jefa de Compras de la quimica Clariant
Argentina, coincide. “No tengo a ningun comprador
técnico conforme, cuesta mucho que la gente use el sis-
tema de e-procurement. Estin acostumbrados a la co-
municacion cara a cara con proveedores. Por ejemplo,
algunas fases de cotizacién se emplean muy

poco, los compradores prefieren no usarla”, se

lamenta Goette. La empresa en la que
trabaja termin6 de instalar el ano pasado
una herramienta de Tradecom, enlazada a
su sistema SAP, que canaliza mas del 30
por ciento de las compras de materiales

\ no productivos y, en su etapa inicial, de-
\ mand6 una inversion de $ 50.000.

Justicia para los precios

Y si de resistencias culturales se trata, se po-
P e : dria pensar que el Estado es el mejor lugar
para encontrarlas. De hecho, Siemens Itron
Business Services (SIBS) ofrece un servicio
de tercerizacién de e-procurement focali-
zado en el sector gobierno. Pero la firma,

“Hicimos mas de 200 compras y logramos ahorros
importantes con relacion a la compra tradicional. Con el
sistema completamos el ciclo en dos semanas”

JORGE SRUR, subsecretario de con aceitadas relaciones en varios estados pro-
Coordinacién e Innovacion del vinciales, por ahora se present6 a dos licitaciones en el
Ministerio de Justicia sector publico y exploré varias oportunidades, pero no
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