GESTION DE COMPRAS REMITIDO

Comercio Autonomo
Una nueva era para las compras
en el sector industrial

Las empresas del sector
industrial han sufrido el
impacto en su cuenta de
resultados como conse-
cuencia de las limitacio-
nes de suministro. La
interrupcion de la cade-
na supone un mayor
riesgo comercial para
los directores financie-
ros que la escasez de ta-
lento, un entorno regu-
latorio dinamico o que
la COVID-19, como indi-
can las principales con-
sultoras.

os eventos de los udltimos
tres afios han causado pro-
blemas a las cadenas de su-
ministro interconectadas. La
pandemia, los fendmenos meteoro-
légicos extremos y el conflicto en
Ucrania han alterado las cadenas
de suministro mundiales y obligado
a desviar modos de transporte y ce-
rrar la produccién, provocando una
subida de los precios de la energia y
los costes de envio y aumentando la
presion en las empresas, como de-
muestra el informe de DHL Unders-
tanding the ‘new normal’ supply
chain risks in 2022 and beyond.

Por otra parte, la escasez de ta-
lento produce que queden pues-
tos vacantes sin cubrir en roles lo-
gisticos criticos. Asimismo, los
ataques cibernéticos generaliza-
dos se dan con una frecuencia ca-
da vez mayor.

Retos para el area de Compras

Carlos Tur, country manager de
JAGGAER para Espaiia y Portugal,
afirma: “Como consecuencia de lo
anterior, la funcién de compras en
el sector es ahora mas dindmica
que nunca y debe reaccionar rapi-
damente a las interrupciones de los
suministros. Antes de nada, es ne-
cesario hacer un andlisis de cudl es
la situacién de partida de la organi-
zacién y hacia dénde queremos que
se dirija”.

JAGGAER identifica ocho pun-
tos o retos para el sector. El prime-
ro, saber en qué punto de la trans-
formacién digital nos encontra-
mos. Al igual que las empresas y los
mercados son cada vez mds digita-
les, el futuro de las compras tam-
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bién lo es. Trabajar con un partner
tecnoldgico nos dard la medida de
en qué punto se encuentran los
procesos de source-to-pay (o ciclo
completo, desde que se origina la
necesidad hasta la fase de pago) de
la empresa.

El segundo reto es concentrarlo
todo en una unica aplicacion. Es
muy comun que los datos y proce-
sos de compras existan en diferen-
tes aplicaciones. Para aportar una
mayor eficiencia y transparencia,
tener una unica plataforma centra-
lizada e integrada con terceras apli-
caciones que alimenten dicha pla-
taforma, facilita estos procedimien-
tos, ya que solo existe un sitio de re-
ferencia.

En tercer lugar, aumentar la
transparencia. La normativa vigen-
te y la presion de los consumidores
requieren que las empresas infor-
men sobre su cadena de suministro,
lo cual mejora la transparencia e
impide que las empresas sufran da-
flos que cuestionen su reputacion.

A continuacion, se deberian di-
gitalizar completamente los proce-
sos de source-to-pay para incremen-
tar la eficiencia de la empresa.

Desde luego, otro reto, mas bien
una obligacion, es retener el talen-
to. Los profesionales de compras de
hoy quieren trabajar en un entorno
moderno y de alta tecnologia para
poder enfocarse en la estrategia, no
en la rutina.

También debemos someter la es-

trategia de sourcing (aprovisiona-
miento) a examen. Diversificar la
base de proveedores para reducir
el riesgo puede significar identifi-
car a mas proveedores locales. A la
hora de adjudicar los contratos de-
be influir no solo el nivel de pre-
cios sino también la capacidad de
respuesta, confianza y resistencia
del proveedor, de cara a sobrevivir
a los posibles riesgos dentro de la
cadena de suministro y las inte-
rrupciones.

Con la tecnologia y los conoci-
mientos implantados, el siguiente
paso es abordar los criterios ESG
(medio ambiente, social y de go-
bernanza, por sus siglas en in-
glés). “Aunque se pueda pensar
que su cumplimiento es incompa-
tible con la rentabilidad, realmen-
te es todo lo contrario. Las medi-
das relacionadas con la sostenibi-
lidad aseguran la viabilidad tanto
de la compafifa como de los pro-
veedores dado que se satisfacen
las exigencias de los consumido-
res en la cadena de suministro”,
explica Tur. “Precisamente, rela-
cionado con este tltimo punto,
debemos mejorar las relaciones
con los proveedores. En tiempos
de presion y crisis, estas relacio-
nes dan a las empresas una ma-
yor agilidad. Las nuevas tecnolo-
gias ayudan a los clientes a facili-
tar la cooperacidn, lo que lleva a
una mayor estabilidad y transpa-
rencia en las relaciones con los

Es esencial digitalizar
procesos, introducir
los criterios ESG y
mantener buenas
relaciones con los
proveedores

proveedores”.

Comercio Auténomo,
factor acelerador

Frente a estos enormes desafios,
se necesita una mejor manera de
realizar las operaciones comercia-
les, mas interconectada e inteligen-
te, para acelerar la transicion a una
compra totalmente digitalizada: el
Comercio Auténomo. “Es un mun-
do en el que compradores y prove-
edores estdn unidos en una tnica
red global, totalmente acreditados,
catalogados y listos para realizar
transacciones. Ambos reciben re-
comendaciones inteligentes que
alinean las necesidades del com-
prador y las capacidades del pro-
veedor sopesando las especifica-
ciones de los productos, el precio,
los niveles de servicio, el riesgo y
los objetivos de sostenibilidad”,
anade Tur.

En este nuevo universo, las ta-
reas mas repetitivas son ejecutadas
de forma auténoma gracias a solu-

ciones inteligentes, y permitiendo a
los empleados centrarse en activi-
dades més estratégicas y de valor
afladido. Cada transaccién es anali-
zada por la Inteligencia Artificial
prescribiendo continuamente pro-
cesos de negocio que mejoran tiem-
pos y reducen costes.

“En una industria que registra
millones de operaciones internacio-
nales y multitud de proveedores
globales, los compradores cuentan
con acceso ilimitado a infinidad de
fuentes de suministro que estan es-
trechamente alineadas con sus ne-
cesidades especificas. Es tan senci-
llo como comprar online en casa”,
sefiala el directivo.

En definitiva, el sector industrial
tiene la gran oportunidad de inver-
tir en tecnologias que hagan de la
funcién de compras y aprovisiona-
miento una profesiéon impulsada
por el andlisis, atrayendo a los me-
jores talentos. A este respecto, las
nuevas tecnologias, y el Comercio
Auténomo como gran revolucién,
pueden realizar las tareas repetiti-
vas y manuales, mientras que los
profesionales de compras se centra-
ran en tomar decisiones estratégi-
cas y cultivar relaciones colaborati-
vas con los proveedores.
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