Con entornos cada vez mas complejos, que combinan modelos

=== hibridos, multicloud, etc., es complicado encontrar soluciones
= = === integradas que aborden todos los retos del ciclo completo de
=T = una funcion como la de compras. Desde el proceso de

definicién de estrategias de compras y negociacion (sourcing)
hasta la compra operativa del producto o servicio discurren
infinidad de flujos que, ademas, suelen tener particularidades
segun las companias o la unidad de negocio... ¢Cual esta siendo
la evolucion tecnoldgica de la funcion y cémo se esta dibujando

Nuevas plataformas

La tendencia, en la actualidad, son las plataformas de compras.
d e co m p ras En este encuentro digital, IBM reunié a clientes y expertos en el
area para hablar precisamente de como estan visualizando

algunas empresas el concepto de plataforma en esta funcion.

Carlos Creus, Director del Sector Industrial de IBM, condujo la
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¢de qué hablamos cuando hablamos de plataformas en el area

. . de compras?
Conclusiones de la sesion de IBM celebrada el 13

de noviembre con expertosy responsables de la Carlos Ortiz, Associate Partner y lider de la Practica de
funcion de compras Compras de IBM Services, se encargo de dar unas primeras

pinceladas, segun la vision de IBM. “La plataforma es el nuevo
‘campo de juego’ para los compradores. Son entornos que nos
permiten desplegar flujos de trabajo de manera inteligente y

| aumentar las capacidades de los compradores mediante
_.~ ' ’ tecnologias  exponenciales como Inteligencia Artificial,
: - \‘,i "' o | Automatizacion y Blockchain”.

& Carlos Ortiz considera que solo a través de las plataformas se

' puede dar respuesta, de manera integral, a tres imperativos
—_ @ EF : y -

Pl s iie oo . ] que, segun IBM, demanda la funcion: aumentar los niveles de

- eficiencia operativa y productividad de los compradores,

generar valor del dato e inyectar a la organizacion de mayor
agilidad y una experiencia de usuario transformada.

-

Durante la sesién, IBM y Repsol presentaron los detalles de sus
e Mas informacion sobre la transformacion de los procesos de compras respectivas plataformas de compras. Plataformas distintas, pero

con un objetivo en comun: transformar realmente la funcion para
e Explore las soluciones de IBM y SAP Ariba aqui generar mas valor y eficiencia en la organizacion.


https://www.ibm.com/services/sap/ariba?utm_medium=Email&utm_source=External&utm_content=000039OR&utm_term=10013309&utm_id=PDoc2Ariba
https://www.ibm.com/services/process/procurement-consulting?utm_medium=Email&utm_source=External&utm_content=000039OR&utm_term=10013309&utm_id=PDoc2Proc

Carlos Creus, Director del
Sector Industrial de IBM

Carlos Ortiz explica que una plataforma
habilita la orquestacion de diferentes flujos de
trabajo inteligentes y datos. Esto solo lo
podemos conseguir aplicando y combinando
tecnologia exponencial, como IA,
Automatizacion, Analytics y Blockchain, a lo
largo de un flujo de trabajo, de un extremo a
otro. Es lo que te permite cambiar de manera
fundamental los niveles de productividad,
coste, efectividad y tiempos de ciclo de ese
proceso.

Adicionalmente, para lograr la maxima
inteligencia dentro de un flujo de trabajo se
requiere la orquestacion del dato de extremo
a extremo, y la capacidad de acceder, extraer,
analizar y generar conocimientos a partir de
datos internos y externos.
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Carlos Ortiz, Associate Partnery lider
de la Practica de Compras de IBM

IBM: la orquestacion de los
flujos inteligentes de trabajo

Esto lo podemos conseguir en los distintos
procesos de compras, ya sea en la definicion
de una estrategia de compras, el andlisis de un
mercado o un proveedor, la gestion de
contratos, la gestién de la demanda, la gestién
de las necesidades de los wusuarios, el
procesamiento de facturas...

Los flujos de trabajo inteligentes se
diferencian de los procesos tradicionales
porque son automatizados, agiles y
transparentes. Permiten trabajar de extremo
a extremo sin fricciones y creando una
experiencia para los usuarios y compradores
que es amigable, intuitiva y automatizada.

Un ejemplo, extraido de la plataforma de IBM,
es que un usuario realiza una consulta o
peticion a un asistente virtual para cubrir una
necesidad (ver grdfico).

La plataforma de compras de IBM
combina diferentes componentes y
capacidades para cubrir todos los
flujos de trabajo inteligentes de todo
el ciclo de compras.
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soportados por plataformas

El asistente interactia con el usuario
mediante conversacion y dirige al usuario
hacia la plataforma de SAP Ariba (para
una gestién de compra por catalogo, por
ejemplo) o, a través de un triaje
automatizado con un motor de reglas
establecidas, dirige la necesidad hacia un
marketplace de autoservicio o al equipo
de compra tactica o al equipo de
negociacion.

El asistente virtual guia y ayuda al usuario.
En todo este viaje se combinan
diferentes tecnologias y componentes
que se complementan y van
construyendo la plataforma: desde un
nucleo basado en SAP Ariba se anaden
otras aplicaciones y componentes de
automatizacion  (RPA), Inteligencia
Artificial, analitica, blockchain (Know
Your Supplier para la homologacion de
proveedores) o, incluso, un marketplace
de autoservicio (ver detalles en la
siguiente pagina).

En definitiva, una plataforma es una
combinacién  de  tecnologia, con
compradores que operan en ella con
nuevas habilidades; en este ecosistema,
los datos son la materia prima para
inyectar inteligencia.




Gonzague De Thieulloy, Associate
Partner, Global Procurement de IBM

Gonzague De Thieulloy, Associate Partner,
Global Procurement de IBM Services,
explica -en la linea de Carlos Ortiz- que la
plataforma de IBM funciona mas como un
ecosistema de flujos inteligentes vy
procesos que como una plataformaintegrada
y cerrada.

Aunque en IBM se funciona con SAP Ariba
para todo el ciclo de compras o Source to Pay
(S2P), existia un gap para el control de las
compras Tail & Tactical (en referencia a las
compras tacticas y gasto de cola) y por eso
necesitaban una solucién que pudiera
abordar de manera integral 3 elementos para
optimizar este tipo de compras:

1. La mejora de la experiencia de compra
para el usuario final.

2. El aumento de la eficiencia y el valor
de los compradores, que se liberan de
procesos repetitivos y se dedican a tareas
de mas valor para la funcion.

3. Facilitar a los proveedores la
incorporacion de sus productos y servicios a
un catalogo online de manera mas sencilla.

Integrando un
marketplace B2B como
parte de la plataforma
de compras

Asi surgi6 el IBM Marketplace B2B
Commerce, soportado por la tecnologia
TradeShift, que unifica  diferentes
marketplaces bajo una Unica experiencia.
Esta plataforma, a la que también se le han
incorporado elementos de IA, Blockchain
y analitica, complementa el ecosistema
integral para todo el ciclo de compras de
IBM.

Con el objetivo de construir una experiencia
similar a los marketplaces B2C, esta
solucion incorpora un chatbot y aporta un
entorno de autoservicio que asegura la
compra mas éptima a los usuarios.

También aporta una vision
360°, garantizando un control
total para el comprador, que,
ademas, puede seguir
manteniendo relaciones 1 to 1
con los proveedores de su
elecciéon para los productos o
servicios en los que se
necesite.

\/ Un marketplace B2B
basado en experiencia B2C

\/ Diseihado por
profesionales de compras

\/ Colaboracién en tiempo
real con proveeddores




La experiencia de Repsol

Segln relata Marta Ubeda, gerente del proyecto Ariba en Repsol, WeBuy es
uno de los mayores proyectos de transformacion que ha abordado la compania.
Concebido para ser desarrollado de manera presencial, el proyecto, que
comenzd en enero justo antes de la pandemia, se tuvo que adaptar a un modelo
en remoto y abordar -de entrada- 3 licitaciones criticas para la compaiiia. Una
prueba de fuego que ha conseguido hasta el momento resultados muy positivos.

¢Es una plataforma?

Mas que plataforma, Marta Ubeda prefiere el
término ‘entorno’, aunque la esencia es la
misma: unificar los diferentes flujos de
trabajo y procesos de compras de diferentes
unidades de negocio bajo una Unica capa de
gestion.

Se trata, segun Marta Ubeda, de crear una
experiencia de compra unificada, gestionar
mejor el gasto y construir una funciéon de
compras mucho mas colaborativa para que
proveedores y clientes trabajen como un
verdadero equipo.

Los retos del proyecto

Repsol es una compafia muy diversa en la que
existen mas de 40 SAP diferentes y 15 de
ellos tienen modulos de compras
implantados para cada negocio. Necesitaban
construir una ‘capa de plataforma’ que
pudiera trabajar por encima de todos estos
procesos, comunicandolos y creando una
vision unica para los compradores.

Para ello, han apostado por SAP Ariba, con
todos sus componentes. Se han planteado un

proyecto a 2,5 anos, con un plan de desarrollo
hibrido, que combina un modelo Agile de
iteraciones rapidas, con un desarrollo mas
tradicional debido a la envergadura del
proyecto y a la diversidad de la empresa.

Sin embargo, aclara Marta, no es un proyecto
tecnologico, sino de transformacion, que
busca incrementar el valor del comprador,
incorporar capacidades analiticas a la funcion,
encontrar sinergias y, sobre todo, aportar mas
agilidad y valor a la organizacion. Para ello,
explica, “ha sido también fundamental
incorporar procesos de gestion del cambio”.

Resultados

De momento, han combinado el despegue del
proyecto con el lanzamiento de 3 licitaciones
criticas directamente en Ariba, una
herramienta que, casi sin configuraciones
adicionales, ya ha conseguido arrojar
resultados muy buenos. Hasta ahora han
obtenido una importante reduccion de
tiempos y, sobre todo, una mejora de la
colaboracion, a través de comunicaciones
unificadas que permiten una Unica visién y una
trazabilidad completa del proceso.

La funcion de Compras en Repsol
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Repsol ya esta trabajando
en la nueva plataforma
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