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Resumen / Abstract
En el trabajo se aborda uno de los aspectos externos del e-business: el e-procurement. Se valora la
importancia de la utilización de la red en general  y en la función logística y de compras, en
particular. Partiendo de las actividades tradicionales de compras, se explicitan las ventajas que
supone respecto a ellas el e-procurement y la importancia estratégica de su aplicación. Asimismo,
se profundiza en el propio concepto de e-procurement y en su arquitectura desde el punto de vista
de su implantación empresarial.

One of the e-business external aspects, the e-procurement, is analised in this paper. The importance
of the web utilization is first approached in general terms and later, the logistic and purchasing
function in a more particular way. Rooting from traditional purchasing activities, the advantages
derived from e-procurement are explicitely commented along with the strategic importance of its
aplication. Furthermore, this paper goes deep in the concept and architecture, from the
entreprenerial implementation perspective, of the e-procurement.
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E-PROCUREMENT: IMPORTANCIA Y APLICACIÓN

logística

INTRODUCCIÓN
En el trabajo se describirá uno de los aspectos externos del e-business: el e-procurement. Tras

el reconocimiento inicial de la importancia de la utilización de la red, tanto interna como externamente
en las empresas, se define la función de compras como parte de la logística. Desde la esquematización
de las actividades tradicionales de compra, se explicitan las ventajas que supone el e-procurement
y, por consiguiente, la importancia estratégica de su aplicación. Posteriormente se profundiza en el
concepto y en su arquitectura como aportes para una posible implantación empresarial.

DIMENSIÓN E DE LA EMPRESA
El fenómeno internet y todos los desarrollos tecnológicos que están teniendo lugar en torno a

sí para impulsar la realización de negocios a través de la red, están reconfigurando las cadenas de
valor de las empresas y obligando a redefinir su planificación estratégica.

Se puede considerar este hecho como un factor estratégico de primera magnitud, que lleva a las
empresas a tener que desenvolverse en un terreno de juego distinto al tradicional de los mercados
físicos, con unas nuevas reglas que hay que conocer y aplicar: las de los negocios y mercados
virtuales (marketspace).  Es necesario prepararse para el tránsito de una economía industrial a una
economía electrónica.
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Rayport y Sviokla,1 en su consideración sobre el tratamiento
del fenómeno internet desde la óptica de la administración de
empresas, señalan que los negocios en la actualidad compiten en
dos mundos o entornos diferentes:

a) El físico, es decir, el de los recursos que los directivos
pueden ver y tocar.

b) El virtual, generado a partir del uso casi exclusivo de la
información y de las herramientas telemáticas.

Teniendo en cuenta esta consideración, es posible decir que
en la empresa actual pueden diferenciarse dos dimensiones: la
física o tradicional y la virtual o electrónica. Esta última dimensión
es resultado de la transformación de los procesos clave del
negocio con la aplicación de las tecnologías relativas a internet.

En la actualidad se pueden encontrar empresas con una sola
dimensión, o física o electrónica, y empresas en las que coexisten
ambas, donde que el peso de la segunda dimensión irá en aumento.

La multitud de trabajos publicados últimamente sobre internet
y la empresa, y la variedad de autores vinculados a los mimos, ha
dado lugar a una terminología que resulta confusa.  Sería necesario
lograr un consenso que clarifique el entramado terminológico
que rodea a internet. En este sentido, se propone la denominación
de dimensión electrónica o dimensión e de los negocios (busines
e-dimensión) como término que permite designar la utilización de
la red por parte de la empresa, bien sea con objetivos de comercio
electrónico, de comunicación corporativa (interna o externa) o de
control y gestión de los procesos de la cadena de valor.

La iniciativa del MIT: "Inventar las organizaciones del siglo
XXI",2 identificó ocho elementos clave a tener en cuenta para las
empresas de inicios de este siglo. Uno de ellos, tal vez el más
importante, es el impacto de las tecnologías de la información, ya
que es necesario preguntarse: ¿qué va a pasar con las estructuras
de las industrias cuando los mercados electrónicos y las autopistas
de la información transformen los patrones tradicionales del
comercio y de los negocios?

El alcance de internet puede ser aplicado en el ámbito
empresarial interno:3

a) A las relaciones con los empleados de la compañía, actuando
sobre los procesos internos de la cadena de valor (business to
employees, B2E) y permitiéndoles interactuar con más efectividad
(employee to employee, E2E).

b) A las relaciones con los socios (accionistas, propietarios)
de la empresa, haciendo posible una comunicación más ágil y
fluida (business to members, B2M).

En el ámbito empresarial externo, su aplicación se puede utilizar:
a) Con los suministradores, optimizando la cadena de

aprovisionamientos (business to suppliers, B2S). Aquí encajaría
la figura del e-procurement.

b) Con los clientes, añadiendo valor a esta relación comercial
mediante niveles de servicio más elevados, por su inmediatez,
personalización, especialización (business to consumers, B2C).

c) Con los colaboradores (socios) en actuaciones compartidas
o alianzas (business to partners, B2P).

d) Con las administraciones públicas, intercambiando con
seguridad documentos e informaciones (business to
administrations, B2A).

e) Con la sociedad en general en el ámbito de la comunicación
corporativa (business to society, B2S).

La e-dimension va, por tanto, mucho más allá de la mera compra
y venta a través de la red, abarcando muchas otras
manifestaciones de la actividad de la empresa, pero la atención
en este trabajo, se centra sobre la e-logistics y, en concreto,
sobre el e-procurement.

LOGÍSTICA E INTERNET
Al abordar el concepto de logística, debe señalarse que su

interpretación admite, al menos dos acepciones:4

a) La logística como sinónimo de distribución física, es decir,
almacenamiento y transporte del producto terminado a los clientes
u otros almacenes de la red de distribución.

b) La logística como logística integral.
Con esta última acepción, se puede definir a la función que

gestiona los recursos y el flujo de materiales desde el origen
hasta el usuario final y su correspondiente información, al menor
coste, de tal manera, que satisfaga las necesidades del cliente en
cuanto a cantidad, tiempo y lugar, de acuerdo con los objetivos
de servicio establecido en la política general de la compañía.

Teniendo en cuenta esta definición, el objetivo principal de la
logística sería la optimización de la cadena de suministros,
entendida esta como el conjunto de actividades integradas que
tienen como objetivo la satisfacción de la necesidad del cliente
de forma eficaz y eficiente, es decir, cumpliendo con regularidad
los compromisos acordados (establecidos con el cliente) al menor
coste.

Precisamente, para al logro de este objetivo, contribuyen los
conceptos que se desarrollan posteriormente: e-logistics y
e-procurement (como parte o integrante del anterior).

En la puesta en práctica de esta función logística se diferencian
tradicionalmente tres grandes áreas de gestión: aprovisio-
namientos, producción y distribución física.

La producción se ocupa de la planificación y control de las
transformaciones necesarias de las materias primas o
componentes adquiridos y el ensamblaje posterior hasta la
obtención de productos terminados o servicios finales.

La distribución física se encarga del movimiento de los
productos terminados desde el final de los procesos de
fabricación o acopio hasta lo clientes.

Los aprovisionamientos consisten en la gestión del proceso
de adquisición y acopio de bienes y servicios externos desde los
proveedores hasta el comienzo de los procesos de fabricación,
montaje o distribución de los bienes o servicios. En este área se
pueden diferenciar dos núcleos de actuación: la gestión de stocks
de materias primas y componentes adquiridos y la gestión de
compras, y es precisamente en este último campo donde surge el
concepto de e-procurement.
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Los retos logísticos actuales pasan por la reducción de niveles
de stocks y de roturas, por mejorar el servicio, por evitar
incidencias en la comunicación (pedidos, facturas, etc.), por reducir
niveles intermedios de manipulación, almacenamiento y
transporte, por optimizar el uso de transportes, por reducir tiempos
de espera en recepción, por mejorar la planificación del
reaprovisionamiento y por disminuir los costes administrativos
de la gestión y mejorar los flujos de información.

El e-procurement, entendido como "realización de compras a
través de internet", aporta soluciones para la consecución de
muchos de esos retos, sin embargo, el nivel de eficacia y eficiencia
dependerá también de otra serie de sistemas relacionados con la
mejora de la cadena de suministros tales como:

• E-fulfillment: cualquier actividad que se realiza en el comercio
electrónico desde que se acepta el pedido por un proveedor
hasta que el producto es recepcionado y aceptado por el
comprador o devuelto.

• E-marketplace:5 punto de encuentro (página web) donde
se ponen en contacto empresas compradoras y vendedoras para
llevar a cabo sus relaciones de compra-venta. Se puede decir que
son comunidades de negocios donde los participantes comparten
información que mejora la eficiencia de toda la cadena y donde
pueden participar comprador, fabricante, vendedor, transportista,
banco que financia la operación y hasta la empresa de seguros
que la avala.

• E-payment: realización electrónica del pago en la cuenta del
banco del proveedor. La puesta en práctica de estos sistemas
precisa de sistemas de seguridad (firewalls) para que nadie que
no esté autorizado pueda hacer un mal uso del sistema de pagos.

Teniendo en cuenta los anteriores términos, se puede decir
que implementar el e-procurement en una empresa supone:
automatizar y agilizar las compras, automatizar y agilizar los pagos
(e-payment) a proveedores, realizarlo a través de un
e-marketplace y apoyados en el e-fulfillment.

ETAPAS DE UN PROCESO DE COMPRAS
Y E-PROCUREMENT

Una forma de reducir los costes de compras es actuando sobre
las diferentes actividades que se pueden identificar en un proceso
de compras.

El esquema tradicional de actividades que se identifica en un
proceso estándar de compras es el siguiente:4

1. El usuario genera una solicitud de compra para cubrir una
necesidad.

2. La solicitud de compra es aprobada por el responsable
respectivo

3. La solicitud de compra es enviada al departamento de
compras.

4. El comprador recibe la solicitud de compra.
5. El comprador elige proveedores posibles de la lista de

proveedores.
6. El comprador genera la solicitud de ofertas (petición de

cotizaciones).

7. El comprador envía la solicitud de oferta a los proveedores
elegidos.

8. Los proveedores reciben la solicitud de oferta y responden
a la misma.

9. El comprador evalúa las ofertas recibidas y selecciona el
proveedor idóneo.

10. El comprador genera la orden de compra (pedido de compra)
y solicita la aprobación del responsable de compras.

11. El responsable de compras aprueba la orden de compra y
esta es enviada al proveedor seleccionado.

12. El proveedor seleccionado recibe la orden y fabrica o
prepara las posiciones contenidas en la orden de compra.

13. El transportista lleva el producto y lo entrega al cliente,
identificando el mismo con el albarán.

14. El almacén recepciona los productos y emite hoja o vale de
recepción.

15. El proveedor remite la factura.
16. El departamento económico-financiero verifica los

documentos cruzando orden de compra, hoja de recepción y
factura.

17. Se realiza el pago.
Examinado este esquema, se puede comprobar que las

actividades involucradas en la realización de las compras en una
empresa son demasiadas, la comunicación entre ellas utiliza
modelos que tienen el papel como soporte y el tiempo consumido
en todo el proceso es elevado, por lo que la aplicación de compras
on-line o e-procurement daría lugar, entre otras, a las siguiente
ventajas:6

a) La ejecución del proceso de forma mucho más rápida,
utilizando el soporte electrónico.

b) La consecución de un proceso mucho más eficaz (ahorros
de tiempo) y más eficiente (ahorros de coste).

c) La empresa no requiere grandes estructuras en su
departamento de compras ni destinar grandes recursos en trámites
y papeleo.

d) El tiempo de búsqueda de proveedores se reduce
ostensiblemente y con un click del ratón se autoriza la compra.

e) No se requieren documentos en papel para la comunicación
interna o externa, todo se envía y se genera en pocos segundos.

f) La información llega a los participantes del proceso en tiempo
real y de forma simultánea.

g) El pago se efectúa electrónicamente en la cuenta del
proveedor.

CONCEPTO DE E-PROCUREMENT
La denominada "nueva economía" o "economía a través de la

red" (e-economy ) tiene por objeto el negocio electrónico
(e-business), el cual se ha convertido, en la actualidad, en una
necesidad para el desarrollo de las empresas.

La generalización del uso de internet acerca a términos como
e-procurement, e-economy, e-business, e-commerce, e-fulfillment
e-marketpalce, e-puchasing o e-payment que se imponen en el
mundo de la empresa.
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Situados en un entorno de mercados virtuales propio de
internet, una empresa puede establecer relaciones con sus
partners dentro de la cadena de suministros de tres formas
diferentes:7

a) e-procurement
b) web selling
c) e-marketplace.
En el primer caso, una plataforma permite la realización de los

procesos de compras a través de internet; en el segundo, esa
plataforma permite comercializar productos a través de la red y,
en último lugar, el concepto de e-marketplace se refiere al
mercado virtual que permite la compra-venta entre proveedores
y clientes.

Un acercamiento a algunas definiciones vinculadas o
relacionadas con el e-procurement, permite señalar:8

a) El concepto de B2B (comercio electrónico entre empresas)
orientado a la gestión on line de las compras con el objetivo de
reducir gastos, concentrar las compras sobre proveedores y
catálogos de productos homologados y reducir el tiempo del
ciclo de compra.

b) Uso de la tecnología internet para conectar a compradores
y vendedores con el objetivo de facilitar el flujo de los procesos
de abastecimiento.

Estas y otras situaciones relacionadas con el concepto, tienen
en común la consideración del mismo como la utilización de
internet como una herramienta básica para obtener soluciones
globales del proceso de compras, es decir, se refiere a las "compras
electrónicas a través de internet", lo que representa un cambio
muy significativo en el esquema de trabajo tradicional relacionado
con el proceso de compras o aprovisionamientos.

La puesta en práctica de sistemas e-procurement no es bien
recibido por algunos responsables de compras,9 aduciendo que
se pierde la ventaja competitiva que radica en la negociación con
el proveedor. Sin embargo, para los más reacios a la adopción del
sistema, se puede señalar que hay compras rutinarias, compras
de productos básicos cuyo coste es bajo y su riesgo de suministro
también es bajo, compras de productos para los que hay muchos
proveedores en el mercado, en las cuales, el esfuerzo negociador
requerido es mínimo y el ahorro en tiempo y coste que se obtiene
ante al automatismo aportado por el e-procurement justifica
perfectamente su utilización.

Algunas empresas prefieren establecer una diferenciación
previa del producto comprado, resultando de ello tres tipos de
e-procurement:10

• E-procurement simple: referido a la compra de bienes y
servicios que requieren un proceso sencillo de compra.

• E-procurement  complejo: los bienes y servicios de
adquisición son de una relevancia tal que se requiere una
selección y evaluación previa de los posibles proveedores.

• E-procurement estratégico: solamente se ejercita el sistema
con un pequeño grupo de proveedores preseleccionados y
evaluados capaces de garantizar un buen precio y poder
reaccionar ante una demanda imprevista.

Otras tipologías e-procurement pueden ser:
• E-transacting: compras de cantidades pequeñas "día a día"

bienes no inventariables.
• E-sourcing: compras de volumen casi siempre centralizadas

para toda un área definida (con subasta invertida). También puede
ser una subasta normal en la que se puede ofrecer bienes
inventariados en desuso.

• E-intelligence: es la compra negociada y programada que
es posible en la medida en que se ahorre tiempo y esfuerzo en las
actividades previamente señaladas.

En la puesta en práctica del e-procurement se pueden
diferenciar los siguientes elementos:

1. Un registro de proveedores.
2. Un catálogo de productos mediante el que la empresa

informa a los proveedores de cuáles son sus necesidades.
3. Un soporte de proceso o programa que permite la compra

electrónica.
4. Una subasta inversa o reverse auction, mediante la cual, la

empresa compradora no realiza los pasos tradicionales de
búsqueda de proveedores, sino que son los proveedores quienes
se acercan a la empresa compradora y "pujan" por conseguir la
adjudicación de la orden de compra.

Entre los efectos positivos del e-procurement en las empresas
se pueden señalar:11

• Verificación de disponibilidad.
• Comparación de precios.
• Reducción de costes.
• Eficiencia administrativa.
• Control.
• Reducción de compras no autorizadas.
• Ampliación de alternativas de compra (con internet no hay

distancias).
• Mejores precios.
• Obtener respuestas a pedidos poco comunes.
Se puede decir que el e-procurement acelera el proceso de

compra y los pagos, ayuda a reducir costes y tomar decisiones
rápidas y permite obtener valor añadido.

ARQUITECTURA DEL E-PROCUREMENT
La arquitectura más habitual que contienen las aplicaciones

informáticas que soportan el proceso de compras es la
representada en la figura 1.*

Las figuras 2 y 3 representan arquitecturas  típicas de
e-procurement.12

En la figura 2 se representan gráficamente los pasos que se
han presentado como proceso estándar de compras, aunque es
bien sabido que dependiendo de las empresas se pueden tener
varios procesos; y lo que se debe hacer como paso previo a la
implantación de cualquier sistema de este tipo, es detectar los
procesos más importantes y disminuir el número de ellos para un
fácil manejo de los mismos.

En la figura 3, se representa cómo está incluido el proceso de
e-procurement dentro de la intranet, extranet e internet.

                    Fig. 1
                   Fuente: Juan Carlos Montejano, Gerente de Implantación de los Procesos de Compra. Telefónica España. IQPC Madrid
                   febrero 2001.

(Fuente: Francisco Casalins, Procurement Management España y Portugal, IBM IQPC Madrid, Febrero 2001).

* Fuente: Juan Carlos Montejano, Madrid, febrero, 2001.
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PLATAFORMAS E-PROCUREMENT
Cabe destacar, entre las plataformas disponibles actualmente

en el mercado: Commerce One y Ariba.
• COMMERCE ONE
Fundada en 1994 como Distri-Vision, cambia de nombre por el

actual en 1997, dentro de sus soluciones B2B.
Commerce One dispone de un servicio completo de

e-procurement denominado BuySite, junto a otro llamado
MarketSite, el primero automatiza el proceso de compras, desde
la petición de los productos hasta su pago. El segundo consigue
una conexión completa con la Global Trading Web, donde se
ponen en contacto todos los usuarios, constituyendo una
comunidad de negocio a nivel mundial.

Ofrecen también la posibilidad de integrar sus productos con
los sistemas back office de los usuarios, así la información fluye
directamente desde el comprador al vendedor utilizando
tecnología XML a través de internet.

Esta empresa tiene grandes clientes como General Motors,
Endesa etc., y buenos socios como SAP, Compaq, etcétera.

• ARIBA
Fundada en 1996, tiene un producto llamado Ariba B2B

Comerce Platform
Esta plataforma incluye diversos servicios entre los que cabe

destacar:
• Ariba Buyer, que satisface las necesidades de compra on-

line de las empresas.
• Ariba MarketPlace, que está dirigido a mercados verticales

y horizontales que permite a los generadores de mercado crear
comunidades comerciales on-line.

• Ariba Dynamics Trade, que proporciona servicios de
subastas directas o inversas con mucha configurabilidad.

• Ariba Commerce Service Network, que ofrece transaciones
seguras, servicios de pago, y contenidos para vendedores.

Esta empresa tiene como clientes  a Telefónica, Cisco Systems
etc., y como socios a Hewlett-Packard, PeopleSoft etcétera.

Los técnicos de Telefónica reconocen que se tarda dos meses
en implantar este producto.

Otras plataformas que también tienen capacidad de
e-procurement y que compiten con las anteriores son las
siguientes:

• ASPECT: realiza una buena gestión de suministros,
catálogos y contenidos de catálogos. Es una buena aplicación
para gestión estratégica de recursos, aunque no esta integrado
en muchos sistemas ERP.

• OPEN MARKET: el producto e-procurement que tienen
todavía se está desarrollando, ya que son especialistas en Web
selling y solo tienen conectividad con el ERP de Oracle.

• SAP: es el proveedor líder en sistemas ERP con un producto
llamado R/3. Ha iniciado actualmente la ampliación de este
producto con aplicaciones e-business y e-procurement B2B.

• TRADEX: está en un proceso de desarrollo de su producto
e-procurement.

• ACTRA: tiene tecnología internet proveniente de Netscape
Application Server, lo que le permite disponer de un sistema de
workflow con reglas flexibles de administración y mantenimiento;
pero al ser un gran competidor de Microsoft, existen en algunos
casos problemas de integración.

• EXTRICITY: tiene un producto llamado Alliance 2.0 que
dispone de categorías de integración y desarrollo.

• ORACLE: es uno de los mayores proveedores mundiales de
sistemas ERP, y tienen un producto llamado Oracle Strategic
Procurement que automatiza la compra de bienes indirectos.

Fig 1.

 ERP (SAP R/3 y otros) 

Aplicación de Compras 

INTERCONEXIÓN 

Sistema de Gestión de Recursos de cada empresa: 
- Tramitación de Peticiones de Compra 
- Procesos Post-Compra (Pedidos, Recepciones, Pagos)

Aplicación Corporativa de Compras orientada a la gestión de los 
Procesos Internos (desarrollo a medida): 

- Planificación de Compras 
- Agregación de Peticiones y creación de Proc. de 

Compra 

- Modelo de configuración básico de los ERP’s 
(respetando estándares) 

- Interfaces normalizadas de entrada y salida 

Empresa

Petición
 de

compras ERP

Grupo

Aplicación
de

compras
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CONCLUSIÓN
El avance de las compras electrónicas es un hecho. Los

mercados cada vez se globalizan más, se compra y se vende
en la mayoría de países del mundo y la forma más económica
de dar a conocer necesidades e intereses y  establecer
relaciones comerciales, es utilizando los canales electrónicos
de internet, por lo que se ha considerado de interés abordar
el concepto de e-procurement , como instrumento, cuya
aplicación, puede contribuir a la mejora de los resultados
estratégicos de la empresa.
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