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4 Redes de comer cio: conexion con |os socios comer ciales

L as redes de comercio electronico son plataformas B2B de I nternet especializadas en integrar |os sistemas
de Tl de compradores y vendedores. A diferencia de |los portales, forman parte de la infraestructura del
negocio electrénicoy su principal objetivo es permitir €l flujo ininterrumpido de informacién electronica

Relevancia para los pequefios compradores: reducida

Relevancia paralos pequefios proveedores:. elevada

K now-how técnico necesario: elevado

Numero de plataformas B2B de Internet gue ofrecen este servicio: reducido

El capitulo anterior se centraba en un tipo de plataformas de Internet que definimos como
portales B2B de Internet, ya que a esas plataformas se accede con navegadores de Internet. En
este capitulo abordaremos las redes de comercio, un tipo distinto de plataforma B2B de I nternet
especiaizada en integrar 1os sistemas de Tl de compradores y vendedores.

Redes de comercio frente a portales B2B

Estas plataformas B2B tiene menos visibilidad que los portales, asemejandose a un iceberg en
gue € usuario medio sdlo percibe una pegquefia parte de sus funciones, que pueden utilizarse con
un navegador de Internet. En su mayor parte, se trata de tecnologia de procesamiento (back-end)
que no esta a la vista, utilizada por gemplo para convertir distintos formatos de datos o para
garantizar conexiones seguras entre socios comerciales. Estas plataformas forman parte de la
infraestructura del negocio electrénico B2B.

Estas plataformas ro se emplean para generar oportunidades de negocio 0 subastar equipos
sobrantes. A diferencia de los portales B2B, e objetivo de las redes de comercio no es poner en
contacto compradores y vendedores, sino prestar soporte a las relaciones ya existentes entre
compradores y vendedores. En la panoramica sistemética del capitulo 2 las caracterizdbamos
por centrarse en la realizacion de pedidos electronicos (e-ordering), no en € aprovisionamiento
electrénico (e-sourcing).

En resumen: las redes de comercio son totalmente diferentes a los portales B2B. Con todo, a
menudo las encontrara anunciadas como un tipo de mercado electronico junto con los portales
B2B. Eso puede confundir a veces, aunque eso se deba a desarrollo historico de las plataformas
B2B de Internet.

Caso 5: Philips emplea unared de comercio para conectarse con los distribuidores

Royal Philips Electronics de los Paises Bajos (www.philips.nl) es una de las empresas de electronica mas
grandes del mundo. Philips utiliza en Europa el mercado electronico Tradeplace (www.tradeplace.com)
como cadena de suministro entre fabricantes, distribuidores y tiendas de electrodomésticos y productos
electronicos. Tradeplace es una plataforma para los distribuidores y fabricantes europeos de
electrodomeésticosy productos de el ectrénica de consumo.

Shanti Pahladsingh de eMarket Services ha entrevistado a Karel van der Horst, Director Senior de CRM
& e-Business CE Europa.

P. ¢Podria decirnos como |legaron a plantearse utilizar una plataforma de B2B en su negocio?




R: Queriamos ofrecer a nuestros distribuidores y minoristas la ventaja de poder cursar pedidos en
tiempo real las 24 horas del dia, 7 dias ala semana. Al utilizar todos |os fabricantes un estandar XML
comun, todos los agentes del mercado pueden intercambiar libremente mensajes a través del nodo
central de Tradeplace, para solicitar pedidos o informarse sobre |as caracteristicas de productos o su
disponibilidad. Aungue con ello aumentamos la eficiencia del personal, la principal ventaja radica en
la mejora de los procesos, que conlleva menores errores, un procesamiento de los pedidos mas agil,
unainformacion permanentemente actualizaday menores costes ocultos.

P.  ¢Albergaban dudas antes de utilizar esta nueva herramienta?

R: Si, primero buscamos detenidamente en Internet para tener una idea de la demanda existente en las
distintas plataformas. No todas parecian ofrecer una politica de seguridad corporativa solida.

P. ¢Cémo funciona el mercado electronico?

R: Nuestros distribuidores ya no tienen que andar entrando y saliendo de distintas plataformas. Pueden
acceder al portal directamente desde un navegador de Internet y buscar informacién sobre productos
y su disponibilidad, ademas de cursar pedidos. Asimismo, pueden conectar directamente al portal sus
propias sistemas de procesamiento de pedidos, através de latecnologia de XML de Internet.

P.  ¢Han cambiado su forma de hacer negocios las plataformas B2B de Internet?

R: El Unico cambio es que empleamos los mercados el ectronicos como alternativa a la maquina de fax.
Ademés, ahora podemos estar en contacto con |os distribuidores incluso |os domingos, cosa que antes
no eraposible.

P.  ¢Fuedificil? ¢Cudles fueron los costes? ¢(Qué equipo de Tl necesitaron?

R: En la actualidad, €l servicio que ofrece Tradeplace de acceso a portales de marca es gratuito. Los
usuarios registrados tienen acceso a la informacion y a los servicios de operaciones que ofrecen los
distintos fabricantes, como informacion sobre productos y disponibilidad, solicitud y seguimiento de
pedidos, etcétera. Los usuarios también pueden Ilamar al centro de atencién a cliente para solucionar
cualquier problemay obtener informacion sobre como utilizar |os distintos servicios por Internet.

P.  ¢Qué ventgjastiene hacer negocios através de Tradeplace?

R: Hemos logrado reducir costes espectacularmente automatizando la funcion de pedidos. Antes de
utilizar Tradeplace, podia ser problemético llegar a nuestro grupo objetivo (Pymes y grupos de
compras independientes) en horas punta. Enviar un fax a unos 30.000 clientes puede llevar mucho
tiempo y derivar en un caos. Ahora, enviamos un mensaje a un nodo central que los distribuye
automaticamente.

Redes de comercio y grandes compradores

Si usted representa a una pequefia empresa que vende a otras empresas, tarde 0 temprano aguno
de sus mayores clientes le pedira que participe en su red comercia favorita. Normamente los
grandes compradores son |os instigadores. tienen que procesar muchos pedidos y realizan una
amplia actividad de compras. Incluso s € uso de las plataformas electrénicas solo rebgja en un
importe minimo & coste por transaccién, € ahorro total generado les compensa abordar grandes
inversiones. En consecuencia, en este capitulo nos centraremos en |os pequefios proveedores.

Al conectar todos sus proveedores de forma electronica mediante esas redes de comercio, las
grandes empresas pueden incrementar la eficiencia de sus procesos de compray ahorrar dinero.
Como proveedor de estas empresas, normalmente no |le queda otra aternativa que conectarse.
Podr& parecerle injusto que usted no pueda gjercer la misma clase de presién sobre sus propios
proveedores, pero, ad ser una pequefia empresa, sencillamente no es tan importante para ellos.

Por tanto, siendo una pequefia empresa, no le queda escapatoria. Con todo, mostraremos cémo
adaptarse € ectronicamente y conectarse con sus clientes tiene sus ventagjas. En concreto, puede
aportarle ventgjas frente ala competencia.
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4.1 El panorama de lasredes de comercio

El nimero de redes de comercio es relativamente reducido, en particular comparado con €

nimero de portales. Ademés, en los Ultimos afios se ha producido una enorme consolidacion, ya
gue un numero pequefio de grandes redes puede operar de forma mas econémicay ser mas Util

para sus clientes que muchas redes pequefias.

Lamayoria de las plataformas comerciales estan especiaizadas. Algunas se centran en un sector
individual. Por giemplo, GHX y medicforma atienden al mercado de atencion sanitaria. Otras se
centran en productos con caracteristicas especificas, como los productos MRO (es € caso de cc-
hubwoo). El principal motivo de especializacion es que cada sector o categoria de producto
requiere un conjunto de servicios diferente. Los cuatro principales servicios o elementos de las
redes de comercio son:

| Catadlogos agrupados de productos. ponen su catdogo de productos a disposicion de
nuUMerosos compradores.

I Herramientas de compra de escritorio: respaldan € flujo de trabgo de la funcion de
compras del comprador y pueden conectarse directamente con su sistema de apoyo.

I Infraestructura de integracién: permite a comprador y proveedor intercambiar
el ectrénicamente pedidos, facturas, pagos, etcétera

i Redes de proveedores. conectan numerosos proveedores a la red, pudiendo los compradores
escoger entre proveedores preseleccionados y “electronicamente capaces’.

Cuadro 13: Ejemplos de redes de comercio

I cc-hubwoo (www.cc-hubwoo.com) desarrollay opera plataformas privadas de compra por Internet y
un mercado electrénico para méas de 40 grandes empresas europeas, que tienen acceso a sus
proveedores y a catélogos electronicos personalizados, pudiendo realizar operaciones online. En la
actualidad cuenta con unared de mas de 9.000 proveedores conectados de 44 paises.

| Elemica (www.elemica.com) constituye un ndcleo de integracion para el sector quimico e industrias
relacionadas. Elemica se cred parafacilitar el procesamiento de los pedidos y la gestion de la cadena
de suministro para contratos y transacciones quimicas recurrentes. Desde su lanzamiento a principios
de 2000, més de 1.200 empresas se han conectado a su red. La mayoria de las empresas conecta sus
sistemas back-end (de procesamiento) directamente, aunque Elemica ofrece una interfaz web para
peguefios vendedores o para empresas que no deseen conectarse directamente (front-end).

I IBX Nordic (www.ibxnordic.com) es un gran proveedor de servicios y soluciones en Europa parala
gestion eficiente de compras. Son numerosos |os compradores escandinavos, como Ericsson, Volvo o
SEB, que utilizan esta plataforma. Recientemente adquirié Trimondo, una plataforma alemana
similar. IBX Nordic ha desarrollado una amplia red de proveedores que incluye a mas de 10.000
empresas, de las que 1.200 ofrecen un catdlogo electrénico. Muchos de estos proveedores son
negocios de tamafno peguefio o mediano.

Catélogos agrupados de productos

Los catalogos agrupados de productos, como |os que ofrecen cc-hubwoo o IBX Nordic, son un
componente importante de la estrategia de negocio eectrénico de las grandes empresas. En
concreto, los suministros de oficina y otros equipos de MRO (productos para mantenimiento,




reparacion y operaciones) son solicitados cada vez més a partir de catalogos electrénicos. Esto
permite alos distintos empleados cursar su pedido sencillamente por una intranet. Pero ademés
ofrece mejor control a los gestores de compras y reduce |os costes de aprovisionamiento de la
empresa, a eliminar los tramites manuales.

Redlizar estos pedidos e ectronicos exige agrupar en un catalogo la informacién sobre productos
y precios de distintos proveedores. Las grandes empresas pueden hacerlo ellas mismas, creando
su propio catélogo agrupado interno, o recurrir al catalogo externo suministrado por unared de
COMEXCio.

Con todo, agrupar catalogos electrénicos de productos es dificil y organizar estos sistemas es un
proceso largo: hay que formar a los proveedores y, en particular los pequefios proveedores,
suelen necesitar ayuda para incluir su informacién en los catdlogos eectrénicos. Por tanto, los
grandes compradores prefieren a menudo que un tercero conecte y forme a los pequefios
proveedores. Los operadores de las redes de comercio constituyen los candidatos ideales. No
solo pueden ofrecer auténtico valor afadido a todas las partes implicadas, sSino que también
gjecutan la tarea a un menor coste que cada empresa por si sola. Los proveedores solo tienen
(ue conectarse unavez s atienden a varios grandes compradores.

Herramientas de compra de escritorio

Son numerosos los operadores de redes de comercio que ofrecen herramientas de compra de
escritorio, integradas en catdogos agrupados. Estas herramientas se utilizan fundamentalmente
desde un navegador y permiten definir las posiciones y derechos en una compra.

Permiten alas entidades compradoras generar un flujo de trabajo de compras. Para |los pequefios
vendedores, la importancia de estas herramientas es limitada, aunque los pedidos procedentes
dd sistema tienen que ser transmitidos a proveedor de alguna manera. Si € proceso se rediza
electronicamente, las plataformas de comercio B2B pasan a desempefiar su papel como
infraestructuras de integracion.

Infraestructura deintegracion

Las redes de comercio que ofrecen infraestructura de integracion, como Elemica, conectan los
sistemas de Tl de back-end (procesamiento) de los grandes compradores con 1os de sus socios
comerciaes, aunque también conectan frecuentemente a peguefias empresas. Su utilidad es
clara: comprar no sdlo conlleva escoger productos de un catdlogo, sino también el posterior
intercambio de documentos mercantiles, como pedidos, facturas, etcétera.

Habitualmente, € intercambio electronico ha estado reservado a grandes empresas conectadas
entre si mediante sistemas de redes EDI (Intercambio Electronico de Datos) disefiadas a medida.
En su mayor parte, se trataba de conexiones bilaterales.

Las redes de comercio han cambiado € panorama de dos formas. En primer lugar, no utilizan
redes privadas para € intercambio de datos, sino Internet, lo que reduce los costes de forma
significativa. La transferencia codificada de informacion hace que la transmision de datos por
Internet sea tan segura como a través de redes especiaes. En segundo lugar, estas redes de
comercio permiten conexiones radiaes (hub-and-spoke) en lugar de bilaterales. cada socio solo
tiene que conectarse una vez para poder intercambiar informacion con e resto, con la
consiguiente reduccién de costes.

Asimismo, estos menores costes pueden facilitar a las pequefias empresas conectarse a esas
redes. Algunas redes de comercio ofrecen ayuda adicional o equipos de conexion especialmente
disefiados parafacilitar y abaratar 1a conexion de pequefias y medianas empresas.

Red de proveedores
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Por Ultimo, las redes de comercio —en especid, los catdogos agrupados— funcionan para las
grandes empresas como un conjunto de potenciales proveedores o como unared de proveedores.
Unavez que las empresas se han conectado con estas plataformas, pueden comerciar facilmente
con terceros que también estén conectados.

Por tanto, cuando se incorpore a una de esas redes a peticion de su principa cliente, también
estard “ preparado electronicamente” para convertirse en proveedor de otros compradores. En
comparacion con sus rivales no conectados, su ventgja sera que ya no tendra que completar €
dilatado periodo de conexidn, aprender a usar la plataforma, etcétera.

Con todo, es algo arriesgado conectarse con estas redes solo con la esperanza de convertirse en
proveedor de una gran empresa. La conexion implica realizar inversiones." Por tanto, no suele
merecer |a pena unirse a esas plataformas por anticipado.

Redes de comercio y mer cados electr onicos privados

Las redes de comercio antes descritas estan abiertas a cualquier empresa, en € sentido de que
puede conectarse cuaquier compafiia interesada (aunque no pueda participar inmediatamente
con un simple clic del ratén). Ademés, existen redes bastante parecidas con funcionalidades
equivalentes que solo estan disponibles para un reducido niUmero de empresas. Estas redes
cerradas se conocen normalmente como mercados el ectrénicos privados o redes privadas.

Caso 6: Nordbike conectalos sistemas de Tl de distribuidores de motocicletas

Nordbike es el resultado de la colaboracién entre 26 pequefios distribuidores alemanes de motocicletas y
accesorios, creada para reforzar la posicién competitiva de esas empresas frente a las grandes cadenas de
distribucion. Uno de sus objetivos era reducir los costes asociados a la compra y almacenamiento de
productos, delegando | as actividades de compra en una organizacién comun: Nordbike.

Estos distribuidores han creado recientemente una red interna de comercio con la ayuda de una empresa
de integracion. En la actualidad, |a red conecta los sistemas de Tl de backend de los distribuidores con la
central de Tl de Nordbike. La red permite realizar pedidos de productos y ofrece a Nordbike y a los
distintos distribuidores mejor informacion sobre las existencias de productos. Esta informacién ayuda a
reducir existenciasy |os costes vinculados al mantenimiento de inventarios.

Ademés, lared también constituye |a base de una solucion de tienda B2C (de empresa a cliente) coman.

Fuente: nota de prensa%

Estas redes son consecuencia de la creacion por parte de un conjunto de empresas de su propia
plataforma interna. Se puede emplear esta red privada para catdogos comunes, intercambiar
informacién sobre pedidos y facturacion o para otras formas integradas de negocio e ectrénico.
A menudo son promovidas y controladas por un gran comprador, aunque también puede ser la
consecuencia de la colaboracion entre pequefias empresas.

! Existe una excepcion, los portales especiales que conectan a redes de comercio a pequefias empresas que solo
disponen de sistemas de Tl limitados. En estos portales, las pequefias empresas pueden simplemente introducir
manual mente informacion sobre pedidos o facturas o cargar hojas de calculo con pedidos, facturas o catd ogos sobre
productos. A continuacion, el sistema del portal transforma esa informacién en mensgjes estandar que remite a los
sistemas de procesamiento de |as grandes empresas conectadas. Si transforman la informacion en mensajes EDI, estos
sistemas de portal es también son conocidos con la denominacién WebEDI.

2 www . pressebox.de/pressemel dungen/inubit-ag/boxid-33889.html.




4.2 Ventajasy retos para los pequefios proveedor es

Si usted es un pequefio proveedor, normamente no le quedard otra opcién que participar en una
red de comercio s asi se lo pide uno de sus principales clientes. En ese caso, € “beneficio” de
participar consiste en mantener satisfecho al cliente.

Ventajas para los pequeios proveedor es

Sin embargo, esta situacion también admite una lectura mas positiva. Como muestra la encuesta
de GfK mencionada en la seccién 3.1, son humerosas las empresas que estan siempre buscando
nuevos proveedores. Si esos compradores ya pertenecen a unared de comercio, |os proveedores
gue ya estén conectados constituiran |6gicamente su primera eleccién. Para el comprador, crear
relaciones comerciales con estas empresas resulta mucho més fécil y rdpido que seleccionar y
conectar alared aun nuevo proveedor.

Por tanto, si yaforma parte de esas redes usted parte con ventaja frente a sus rivales que todavia
no estén conectados. Ademés, existen otras ventgjas adicionales.

I Impulso a su negocio eectrénico: su infraestructura interna de Tl debera satisfacer unos
requisitos minimos para conectarse a la plataforma. De todas formas, tarde o temprano
tendria que cumplir esos requisitos, dada la creciente importancia del negocio electronico,
asi que no hay motivo para no empezar a hacerlo ya.

I Ventgas del negocio eectrénico: una mayor rapidez de flujo de informacidn, menores
errores y menos |lamadas de teléfono para verificar pedidos y facturas son las ventgas
derivadas de la transmision electronica de datos. Estas ventgjas reducen costes, algo que
también es importante para las pequefias empresas.

I Podria ser subvencionado por redes y compradores. a las redes de comercio les interesa
conectar al mayor nimero posible de proveedores para incrementar ante los compradores €l
valor de su plataforma. Por tanto, a menudo asumen parte de los costes de conectar a los
compradores. El mismo argumento se aplica a grandes compradores y redes privadas.

Caso 7: Tasmanian Shipping Supplies esta conectada a 3 redes

Tasmanian Shipping Supplies es un proveedor de suministros y mercancias para buques australianos y
extranjeros que recalan en puertos de Australia. La empresa trabaja con Shipserv (www.shipserv.com),
Sea Supplier (www.seasupplier.com) y Marine Xchange (www.marinexchange.com.au), todas ellas redes
de comercio especializadas en laindustria naviera.

Edwin Kuller de eMarket Services entrevisté a Richard Fader, Consgjero Delegado de Tasmanian
Shipping Supplies.

P.  ¢Quéleshallevado a utilizar |os mercados electronicos?

R: En la mayoria de los casos empezamos a utilizarlos porque nos lo sugirié o solicité algin cliente.
Nuestro objetivo inicial era mejorar € rendimiento de la cadena de suministro de pedidos y eliminar
€l problema de tener que introducir los pedidos cursados en papel en nuestro sistema informatico, 1o
gue se hatraducido en menores errores en el servicio de los pedidos.

P. ¢Podria explicar como interactiiala empresa con esos mercados el ectronicos particul ares?

R: Interactuamos a través de Internet con todos |os mercados el ectrénicos en los que estamos presentes.
Nuestros sistemas de contabilidad y tramitacion de pedidos tienen conexion IDE, lo que proporciona
al cliente una integracion global del proceso comprendido entre la emision del pedido y la factura
final y el manifiesto de aduana.

P.  Por favor, indiquenos brevemente qué ventajas aporta a su empresa utilizar mercados €lectronicos.
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¢Han alcanzado sus objetivos?

La ventaja de utilizar un mercado electrénico es que se conserva la totalidad de los datos y pedidos a
lo largo de los procesos de tramitacion de pedidos, suministro y facturacion, de manera que no se
pueden producir errores tipograficos, o que era un problema cuando introduciamos a mano los
pedidos. Ademas, el tiempo que se ahorraal no tener que volver ateclear un pedido de 600 productos
también es importante. Otra ventaja es que podemos contestar antes a los clientes que solicitan
presupuestos, y también recibimos mas rapi damente |os pedidos de compras.

¢Se hatopado su empresa con problemas o dificultades al trabajar con mercados el ectrénicos?

Las primeras versiones de |as plataformas no eran suficientemente flexibles. Otro problema es que no
existe un formato estandar en nuestro sector. Hay muchos sistemas disponibles, y los clientes adoptan
enfoques distintos para hacer sus compras €electronicas. Eso significa que una empresa como
Tasmanian Shipping Supplies debe ser capaz de adaptarse a cualquier formato de compra, por muy
idiosincrasico que sea.

¢Qué sugeriria a las empresas que no contratan a través de un mercado electronico pero desearian
hacerlo en el futuro?

Que investiguen afondo el sistema a gue se van aincorporar, que hablen con sus clientes y apliquen
sus recomendaciones a su proceso de seleccion. Que no den por supuesta la integracién perfecta del
sistema contable interno con el mercado electronico. Las expectativas sobre las ventajas que puede
brindar el nercado electrénico deben ser realistas. Los mercados electrénicos no nos han abierto
nuevos mercados, ni han generado mas actividad. Sin embargo, nos han permitido gestionar méas
eficazmente | os clientes en cartera, y €so nos resulta muy Util.

¢Qué han aprendido de todo esto?

La organizacion inicial de los mercados electronicos puede ser muy laboriosay frustrante, pero una
vez que tienes un buen sistemaimplantado, el ahorro de tiempo es considerable.

Retos para los pequefios proveedor es

A menudo, lared de comercio le vendra dada, por |o que no se plantean problemas de seleccion.
Con todo, antes de decidirse a participar podria serle Gtil considerar 1as siguientes cuestiones:

¢Se trata de una red de comercio consolidada?: conectarse a redes ce comercio exige un
proyecto de Tl, empleandose tiempo, esfuerzo y dinero en conectarse a la plataforma; por
tanto, usted quiere que su inversion tenga una utilidad duradera, algo que es normamente
més probable con servicios consolidados.

¢Cuantos potenciales compradores estdn conectados?: cuanto mayor sea su nUmero mas
probable sera que pueda usar la plataforma como instrumento para captar clientes nuevos
(véase mas arriba).

¢Estd orientada |la plataforma a las Pymes?. muchas redes de comercio estan
fundamentalmente disefiadas para satisfacer las necesidades de las grandes empresas, y sus
operadores adoptan un planteamiento de gran empresa en lo referente a costes y
complgidad de las soluciones de Tl. Asegurese de que su plataforma también conoce las
necesidades de | os pequefios proveedores y de que puede ayudarle a conectarse, por gemplo
mediante herramientas especiales para pequefias empresas.

Cuadro 14: Lista de comprobacién de redes de comercio




Con caréacter general:

Hay que tener en cuenta que la ventaja de las redes de comercio no reside en la negociacion de precios o
en generar oportunidades, sino en que reducen los costes del proceso de pedido. Por lo comun, los
grandes compradores promueven las redes de comercio y piden alos proveedores que se conecten a éstas.

Proveedores:

Si puede escoger entre distintas plataformas, deberiatener en cuentalas siguientes cuestiones:

¢Esta su infraestructura de Tl lo suficientemente desarrollada para participar en redes de comercio?
¢Cuenta con un sistema central de bases de datos maestras (MDM) para gestionar la informacion
sobre los productos? Muchas redes de comercio también facilitan soluciones especiales de Internet a
empresas que no puedan conectarse directamente con €l servicio.

¢Se trata de una red de comercio consolidada? De ser asi, es mas probable que siga existiendo
durante algin tiempo y que su inversion esté a cubierto.

¢Existe un elevado nimero de compradores conectados para poder amortizar su inversién con varios
compradores?

¢Patticipan yaen esared otros potenciales compradores?

Jliene en cuenta la plataforma a las Pymes y las necesidades de las pequefias empresas?
¢Subvencionara la plataforma de alguna manera sus inversiones en negocio electrénico? Cuantas mas
preguntas pueda responder favorablemente, méas probabilidades tendré de que la conexién alared de
comercio le resulte beneficiosa.
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