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RESUMEN

La integracion de los sistemas de informacion en la empresa mediante 1os
ERP a permitido alcanzar un mayor grado de eficiencia. Los mercados elec-
trénicos (e-marketplace), puntos de encuentro de compradores y vendedo-
res en internet, es el siguiente punto de integracion de los sistemas. Los e-
mar ketplace espariol es estan dando | 0s pasos para dicha integracién segin
se desprende de las respuestas obtenidas del cuestionario facilitado para
conocer la situacién en la que se encuentran.
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1. INTRODUCCION

El titulo del trabajo ‘e-marketplace y ERP. La integracidn necesaria’ puede parecer una ob-
viedad para muchos o puede ser una de las conclusiones a las que lleguen muchos otros
tras la lectura de este articulo. En cualquiera de los casos, |0 que se pretende con este tra-
bajo es unarevision de los conceptos ERP, e-marketplace, e integracién, y conocer el punto
de vistaque tienen de ello los e-marketpl aces implantados en Espafia.

En las empresas, la disgregacion de lainformacion por diferentes repositorios en funcion de
las necesidades de cada area creando nichos de informacién, ha creado informacion redun-
dante, procesos redundantes y problemas de comunicacion entre areas. Para resolver estos
problemas las empresas han decidido integrar sus sistemas de informacién. La integracion
de la informacion en la empresa se ha solucionado gracias a los paquetes ERP (Enterprise
Resource Planning). El software ERP da soporte a las necesidades de diferentes éreas fun-
cionales, compartiendo e integrando lainformacion en un Unico repositorio. Estaintegracion
interna en la empresa (necesaria para alcanzar una mayor eficiencia en sus procesos), apare-
ce como base para un segundo nivel de integracion, la integracién con nuestros clientes,
proveedoresy socios comercial es o tecnol dgicos.

El sitio que nace como un lugar de encuentro de clientes y proveedores son los e-
marketplaces. Estos mercados prometen unir compradores y vendedores en un entorno
comercial eficiente basado en la Weh. El objetivo es la optimizacion de los procesos de
compra-venta, aunque no hay que olvidar otro importante objetivo como es la creacion de
nuevos clientes 0 nuevos proveedores en este mercado.Una compafiia, en lugar de integrar
su sistema con todos | os sistemas de sus socios, solo tiene que realizar laintegracion con el
e-marketplace.



Laintegracion de las areas funcionales de la empresa alcanzada con el ERP, y laintegracion
de clientes y proveedores en un entorno basado en la Web con el e-marketplace, parecen
etapas del camino a seguir que no es otro que la integracién de los sistemas internos en la
empresa ERP con los e-marketpl aces.

L os siguientes puntos muestran en primer lugar el punto de vista de un proveedor de siste-
mas ERP: SAP, e cual considera fundamental la integracion. En segundo lugar, desde la
visién de las empresas de software que se dedicaban principalmente a la integracién de
aplicaciones empresariales. En tercer lugar, la visién de los propios e-marketplaces y sus
estrategias de futuro. Y por Ultimo se presenta el estudio realizado de la situacion de los e-
marketplace en Espafia respecto a lo indicado anteriormente.

2. LAVISION DESDE EL ERP

Desde el punto de vista de SAP, uno de los proveedores lideres del mercado ERP, la inte-
gracién de su producto con plataformas de comercio electronico se considera como un
elemento fundamental mediante el cual dar un valor afiadido a su herramienta ERP. SAP ha
apostado por Commerce One, lider en soluciones B2B (Business-to-Business) y e
marketplaces, como socio estratégico realizando la co-ingenieria de productos y una estra-
tegiaunificada hacia el mercado.

SAP plantea, que primero es necesario revisar lainfraestructura existente del sistema ERP en
la empresa, identificando la reduccién de costes y mayor eficiencia que ha supuesto la utili-
zacion del ERP, y entonces se debe comenzar a identificar la mejor manera de desarrollar €l
comercio electronico en general, y los e-marketplace en particular, expandiendo las ventagjas
de utilizar el ERP de la empresa a las relaciones con los socios clave. SAP advierte que sea
cual seala decision de la empresa, se debe asegurar que esté en linea con la estrategia cor-
porativay larealidad operacional actual.

3. INTEGRACION DE APLICACIONESEMPRESARIALES

Laintegracion de las aplicaciones de laempresa (EAI- Enterprise Application Integration) es
un tipo de software que enlaza sistemas dispares y que tradicionalmente se ha enfocado ala
integracion de los sistemas internos de la empresa. Pero laeradel e-Business necesitareglas
de integracién B2B. No solo los grandes fabricantes abren sus sitios web a sus socios co-
merciales, sino que un numero creciente de empresas estédn realizando negocios en e
marketplaces generandose la necesidad de integracion de estos intercambios basados en el
comercio através de Internet.

La consultora Aberdeen Group especializada en andlisis de mercados de Tecnologias de la
Informacion indicd alos vendedores de EAI que construyesen rapidamente soluciones para
soportar proyectos de integracion externa. Aberdeen |lama a este nuevo mercado de inte-
gracion externa enfocado a comercio electronico eBl (e-Business I ntegration).
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La herramienta més utilizada para realizar la integracion en entornos Web es el lenguaje

XML (eXtensible Markup Language). XML es un lengugje flexible para tener informacion
estructurada en la Web. XML parece facilitar esta integracion pero no se trata de una tarea
facil. Segun seindica desde la consultora Aberdeen Group, “XML no es una panaceaparala
integracion del e-Business, pero es la mejor tecnologia disponible para alcanzar |la integra-
cion entre clientes, vendedores y partners’. XML describe la informacion que contiene un
documento, mientras que el lenguaje de hipertexto solo especifica como se debe mostrar el
documento. XML versién 1.0 se acepto como un estéandar por el World Wide Web Consor-
tium en febrero de 1998. Debido a su flexibilidad, XML se ha usado por diferentes grupos
para construir sus propias estructuras parael intercambio de documentos XML.

En el mercado electrénico no se ha establecido una Gnica norma clara para el intercambio de
informacion. Commerce One cred XCBL, su principal competidor, Ariba, creé sus propios
esténdares cXML (Commerce XML). MicroSoft la arquitectura BizTalk. RosettaNet el estan-
dar del mismo nombre (www.rosettanet.org) . Y ebXML (electronic business XML) prono-
vido por Naciones Unidasy OASIS (www.ebxml.org). Todos estan luchando tener el domi-
no dela normade intercambio de informacion.

4. LOSE-MARKETPLACES

La complicada integracion en el e-Business disminuye con los e-marketplaces. Estos merca-
dos prometen unir compradores y vendedores en un entorno comercial eficiente basado en
la Web. Una compafiia, en lugar de integrar su sistema con todos los sistemas de sus so-
cios, solo tiene que redlizar la integracion con e e-marketplace. Los proveedores de e-
marketplaces utilizan XML ofreciendo a las empresas herramientas de integracién y servido-
res dedicados para facilitar su integracion en el e-marketplace. Algunos e-marketplaces han
creado acuerdos con algunos fabricantes de ERP para crear un interface estandar utilizando
herramientas XML mediante el cual intercambiar informacion.

En el mercado de |los e-marketplace | os expertos indican que sobreviviran aquellos que estén
enlazados con los sistemas internos de sus usuarios. La integracion del e-marketplace, es
decir, la capacidad de intercambiar informacion entre los sistemas internos del comprador y
el vendedor através del e-marketplace, se ha convertido en una informacion critica la hora
de que las empresas decidan en que e-marketplace quieren trabajar. Los vendedores buscan
e-marketplaces que interactlen directamente con sus aplicaciones de pedidos, inventario y
catalogo con €l fin de que las ventas realizadas se gestionen autométicamente y los datos
de estas transacciones fluyan directamente a los sistemas just-in-time de fabricacion y ala
gestion de inventarios. Los compradores de forma similar, quieren que los datos entren
directamente a sus sistemas de compra y contable, haciendo que los procesos de compra
sean mas eficientes.



Sin embargo, |a mayoria de e-marketplaces apenas han comenzado a proveer esos niveles de
integracién debido principalmente a sus altos costes. Para muchos compradores y vendedo-
res, lacuestion delaintegracion no vaaser una cuestion tecnol égica, sino una cuestion de
costes. Para ello se estan construyendo productos que puedan ayudar a integrar |os siste-
mas internos de compradores y vendedores con |os e-marketplaces de una manera rapiday
econdmica. Se utiliza XML paratransformar la orden de compra u cualquier otro documento
a un formato entendible para el comprador, €l vendedor y la plataforma e-marketplace aun-
gue los tres utilicen diferentes aplicaciones para manejar este documento.

5. ESTUDIO DE INTEGRACION EN E-MARKETPLACESESPANOLES

Seglin la Encuesta Piloto de Comercio Electrénico del afio 2000, publicada en diciembre de
2001 por € Instituto Nacional de Estadistica (INE), seindicaque €l 77 33% de las empresas
gue compran mediante correo electronico lo hacen para aumentar la velocidad de los proce-
sos, y el 63 60% parasimplificar tareas. Como sereflejaen el estudio, las empresas que estan
utilizando el comercio electronico como tecnologia adecuada para su gestion de compras,
tienen claro que lo que pretenden mejorar es el proceso en si, y es facil entender que la
integracién con el sistema interno de gestion sera el siguiente paso a efectuar en lalinea de
aumentar lavelocidad de los procesosy simplificar las tareas.

Parece que las empresas que compran mediante comercio electrénico tienen claro por qué lo
hacen, pero ¢cuantas empresas compran por internet?, siguiendo con los datos de la esta-
distica del INE solo el 2'5% de las empresas estan utilizando el comercio electronico para
comprar. Es un porcentaje muy bajo, aungue la intencion de utilizar el comercio electrénico
aumenta hasta el 7' 33% de las empresas.

Labaja utilizacién del comercio electronico se puede constatar con los datos de |a estadi sti-
ca“E-commerce in Europe” referida al 2001. La estadistica muestra un aumento en la utiliza-
cién del comercio electronico alcanzando Espafia un 9% el numero de empresas que com:
pran por internet, pero este aumento no es suficiente, ya que todavia se esta lejos de la
media europea que es del 26% de empresas.

En este escenario se mueven los e-marketplace espafioles, donde el mercado de los e
marketplace es un mercado nuevo, y donde tanto grandes compariias (Telefonica, Iberia,
Repsol Y PF, Endesa...) como la banca (BBVA, BSCH, Bancgja...) participan de su acciona-
riado. La presencia de estas grandes compafiias hace que, por un lado, se genere una mayor
confianza en las plataformas marketplace al saber que detras estan empresas de reconocido
prestigio, y por otro lado, refuerzan el lanzamiento de estos mercados a participar ellas mis-
mas como clientes, atrayendo a todos sus proveedores a estos mercados para la realizacion
de transacciones comerciales por esta nuevavia.
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Para conocer los pasos que se estan dando por parte de los e-marketplace espafioles hacia

la integracion con los ERP, y a falta de datos sobre esta materia, se prepard la siguiente
bateria de preguntas que se envié alos principales e-marketplace que aparecen en la
AECE (Asociacién Espafiola de Comercio Electronico):

-¢SU empresa cree necesario crear mecanismos de integracion de los ERP con su e-
mar ketplace?

-¢Sus clientes demandan esta integracion?

-¢Quétipo de cliente lo demanda?

S con alguno de sus clientes se estan dando |os pasos para realizar la integracion del e-
marketplace de su empresa y el ERP del cliente,

-¢, Que elementos del e-marketplace son los primeros en integrarse con el ERP?

-¢Se sigue alguna metodol ogia de integracién?

-¢Proporciona su e-marketplace utilidades a sus clientes para que estos puedan realizar
el proceso de integracion (plantillas XML, librerias software,...)?

-¢ Tienen acuerdos con algun fabricante de ERP para facilitar la integracion?

-En el caso de utilizar XML para €l intercambio de informacion, ¢utilizan alguno de los
estandares del mercado (XCML, cXML, RosettaNet, ...)?

-S no utilizan XML, ¢qué tecnologia utilizan para realizar dicho intercambio?

De las respuestas obtenidas se ha extraido la siguiente informacion:

-¢Su empresa cree necesario crear mecanismos de integracion de los ERP con su e
marketplace?

El 62% creen que si es necesario, un 25% creen que es necesario pero piensan que deben
esperar al momento adecuado y un 13% no lo consideran prioritario.

¢Cree necesario integrar?

13%

= Si

Si, pero en el momento

0,
2% adecuado

62% O No es prioritario




-¢Sus clientes demandan estaintegracion?

El 13% indica que sus clientes demandan esta integracion, el 49% indica que algunos de sus
clientes son los que lademandan y en el 38% restante no tienen clientes que lo demanden.

¢Sus clientes demandan la integracién?

13%

gsi
Algunos Si
O No

A partir de aqui, los datos que se exponen se refieren alos e-marketplace que estan trabaja-
do en laintegracion. El 75% indican estar realizando algin tipo de accion enfocada alainte-
gracion mientras que el 25% restante no estan realizando ninguna labor en este sentido.

e-marketplaces trabajando en integracién

25%

g sSi
= No|

75%

-¢Quétipo de cliente lo demanda?

Larespuesta a quetipo de clientes |o demanda ha sido variada:

- Los que més tiempo estan trabajando con la plataforma e-marketplace y por tanto son
clientes avanzados.

- Tanto compradores como vendedores.

- Todos.

- Losprincipales proveedores.

- Lamedianay gran empresa.
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-¢, Que elementos del e-marketplace son |os primeros en integrarse con el ERP?

El 37% indica que el pedido es uno de los primeros en integrarse, un 27% el catdlogo, un
18% la gestion de compras, un 9% la gestion de proveedoresy un 9% |os presupuestos.

Elementos primeros en integrarse

9%

27%

o Pedidos
Catalogo

0O Compras

O Proveedores

Presupuestos

-¢Se sigue alguna metodol ogia de integracion?

El 50% indica que planifica individualmente con cada cliente los pasos a seguir para su
integracion, un 33% indica que utiliza una metodol ogia propia de integracion y un 17% indi-

caque utiliza componentes software de integracién.

17%

33%

Metodologia de integracién

50%

O Plan individual para
cada cliente

Metodologia propia

O Componentes SW de
integracion




-¢Proporciona su e-marketplace utilidades a sus clientes para que estos puedan realizar el
proceso de integracion (plantillas XML, librerias software,...)?

El 100% indicaron que proporcionaban utilidades de integracion.

Proporcionan utilidades SW integracion

0%

gsi
@ No

100%

-¢Tienen acuerdos con algun fabricante de ERP parafacilitar laintegraciéon?

Un 34% tiene acuerdos con fabricantes y/o implantadores, un 33% no tiene acuerdos y un
33% se encuentra en negociaciones para al canzar algun tipo de acuerdo.

¢Tienen acuerdos con ERP's?

33% 34% =si

= No

O En fase de alcanzar
acuerdos

33%
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-En el caso de utilizar XML para el intercambio de informacion, ¢utilizan alguno de los estan-

dares del mercado (xCML, cXML, RosettaNet, ...)?

El 67% indican que utilizan XML y un 33% no lo utilizan. La forma de utilizar XML es en
algunos casos mediante estandares de mercado, en otros casos mediante formatos disefia-
dos por el propio e-marketplace, y en otros creando mecanismos que transforman otro tipo
de estandares aformatos XML propios.

Uso de XML

33%

gsi
= No

67%

Si no utilizan XML, ¢qué tecnologia utilizan pararealizar dicho intercambio?

Se estén utilizando para el intercambio:

- Ficherosen formato EDI (Electronic Data | nterchange)
- Ficheros Excel

- Ficheros Txt

L os e-marketpl ace que han colaborado en este estudio son:

Consumalia (www.consumalia.con), Delanto (www.delanto.com), Eskye Solutions
(www.eskyesolutions.es), Mercaempresas (www.mercaempresas.con), Mundoacero
(www.mundoacero.corm), Saniline (vww.saniline.corm), Tractes (vww.tractes.com), World
Fish Site (www.worldfishsite.com). Gracias a su participacion es posible tener este acerca-
miento alarealidad de los e-marketplace en Espafia.

6. CONCLUSIONES

Los mercados electronicos son una realidad y las empresas pioneras que dominen este
nuevo mercado tendrén el premio de obtener una ventaja competitiva. Pero no es aconsgja-
ble dirigir los pasos de la empresa hacia el uso de estas nuevas tecnologias sin antes realizar
el esfuerzo derevisar |os sistemas internos de laempresa.



Las empresas deben determinar qué nivel de integracion necesitan. Si se realizan transaccio-
nes comerciales electronicas de forma ocasional entonces no sera necesario realizar una
integracion, por otraparte, si serealiza un gran numero de transacciones con sus principales
clientes o proveedores es posible un ahorro importante utilizando una plataforma de inte-
gracion.

Como se desprende del estudio, los e-marketplace espafioles son conscientes de la impor-
tancia de esta integracion (el 87% han respondido que si es importante), y un gran numero
de ellos estan trabajando en este sentido (el 75% realizan algun tipo de accién enfocada ala
integracion). Sin embargo, la mayoria de sus clientes todavia no son conscientes de la im-
portancia de dichaintegracién, como se desprende de que el 49% de e-marketplaces indican
gue solo algunos clientes suyos lo demandan y que el 38% indican que sus clientes no lo
demandan. Los e-marketplaces estan trabajando y confiesan proporcionar herramientas
software de integracion, ademés el 66% de ellos tienen o estan en fase de tener algun acuer-
do con fabricantes y/o implantadores de ERP. Por tanto, aunque el mercado no esta deman-
dando de forma masiva esta integracién, los e-marketplaces estan trabajando en disponer de
los mecanismos necesarios mediante |os cuales poder dar este nuevo servicio alos clientes
que lo requieran. Esta idea de nuevo servicio se desprende tambien del hecho de que la
integracion en el 50% de los e-marketplaces se realiza sin seguir una metodol ogia preesta-
blecida, sino creando un plan individual para cada cliente, es decir, abierto alas necesida-
des del cliente.

Como seindica en laintroduccion, laintegracion de los ERP con los e-marketplace es obvio
para muchos, y entre estos se encuentran |os propios e-marketpplaces que ya estan traba-
jando en ello como se ha podido constatar. ¢Y despues? ¢Las empresas que gestionan |os e-
marketplace pueden pasar de ser intermediarias entre sistemas ERP a ser “hospedadoras”
de sus funcionalidades?. Solo el e-marketplace necesitaria un sistema ERPy |a base de datos
correspondiente. Todos los participantes del mismo podrian deshacerse de sus aplicaciones
ERP, sus bases de datos, sus actualizaciones y mantenimientos. En un futuro préximo lo
descubriremos.
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