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SIGLAS Y ABREVIATURAS

ARPANET: Advanced Research Projects Agency Network.(Agencia de Proyectos

Avanzados de Investigacion)

B2B: Business-to-Business.

B2C: Business-to-Consumer

B2G: Business to Government.

C2C: Comercio Electronico entre consumidores.

CCS: Cémara de Comercio de Santiago.

CLM: Consejo de Gestion Logistica.

DOS: Disk Operating System.

FEL: Factura Electronica Legal

GRN: Servicio de copia remotas.

E.I: Del latin, abreviatura para decir “esto es”

IP: Direccion del Protocolo de Internet (Internet Protocol)

IVA: Impuesto al Valor Agregado.

MIT: Massachusetts Institute of Technologies.
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OC: orden de compra

P2P: Peer to Peer

PIB: Producto Interno Bruto.

PLM: Gestion Del Ciclo de Vida de Productos.

PYME: Pequeiia y Mediana Empresa.

SAP: Sistema de gestion de la informacion.

SC: Supply Chain.

SCM: Supply Chain Management” o “Gestion de la Cadena de Abastecimiento”

SII: Servicio de Impuestos Internos.

SOLPE: Solicitud de pedido.

TIC: Tecnologias de Informacion y Comunicacion.

US: United States.

VOIP: Voice over Internet Protocol (Voz sobre Protocolo de Internet o Telefonia IP)

WIP: World Internet Project.
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INTRODUCCION

El mundo se estd moviendo decididamente hacia la era de la informacion, provocando
cambios estructurales en la economia, la politica, la educacion, entretenimiento, la
sociedad y la situacion geopolitica. Considerando esta transformacion se encuentra el
sector privado acompafiado por el Estado, quienes interesados en explotar las bondades
ofrecidas por el comercio electronico dan lugar a una economia digital, en la que la
informacion es el combustible que la alimenta y los individuos y las empresas crean

riqueza aplicando su conocimiento.

El uso creciente de los medios electronicos para la transmision de los datos comerciales
y de productos, esta alterando la forma en que las empresas se relacionan con sus
clientes y proveedores. Las transacciones que antes se hacian en forma personal ahora se
realizan on-line y el comercio electronico se presenta como una realidad ya instalada que

no se puede desconocer.

El uso de Internet y las nuevas tecnologias son una herramienta esencial para facilitar el
intercambio de informacidn, integracion y colaboracion entre empresas, sin embargo
¢ésta debe ir a la par de la logistica para el éxito de las organizaciones, es decir de en un

entorno e-business.
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Internet es hoy la punta del iceberg que es el ciberespacio. Se presenta una realidad
distinta motivada por la ciencia y tecnologia. La Internet, la nuevas interfaces de

realidad virtual y las redes comunicacionales son las bases de esta realidad.

Asimismo la crisis Econdmica Mundial ocurrida durante los ultimos afios ha generado
una gran inestabilidad en los mercados disminuyendo el crecimiento de PGB de los
paises, aumentando los costos y obligando a las empresas a prodigarse en la busqueda de
la competitividad. Esta situacion se ha visto incrementada con la Globalizacion pues las
empresas se han dado cuenta que no basta con lograr la competitividad en el dmbito
local sino que también se debe lograr en un entorno bastante mas amplio.

En este marco econdémico de lenta reactivacion, bajos niveles de consumo y alta
competencia, las empresas se han visto obligadas a continuar en la busqueda de la
eficiencia para asi mantener los margenes y superar la crisis; debiendo examinar todos
los procesos llevados a cabo en la etapa productiva para asi descubrir ineficiencias e

incorporar las “mejores practicas” disponibles.

Una de las areas donde se han encontrado grandes problemas es en la adquisicion de
insumos, pudiéndose constatar que se realizan deficientemente, sin la dedicacion ni el
cuidado requerido; lo que es bastante relevante considerando que ellas son responsables

en la generacion de utilidades.

Para enfrentar estos problemas han nacido nuevas herramientas y modelos, entre las que

se destacan los e-Marketplaces los que a primera vista emergen como una gran solucion.
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Ellos han ofrecido excelentes resultados en muchas industrias pero, tal como ha ocurrido
con numerosas herramientas basadas en Internet, en muchas otras no se han tenido los

resultados esperados.

Por esto es necesario llevar a cabo un analisis detallado, que permita entender las reales
capacidades de los e-Marketplaces, su valor agregado y si €ste puede ser entregado en la
adquisicion de todos los insumos de una empresa. Solo asi se podra entender si es
realmente la solucidon que todos esperan o si existen condiciones especiales para su buen

rendimiento.

El presente trabajo presenta primero la problematica imperante en las adquisiciones
modernas. Con ello se conforma un marco de referencia de las necesidades y

complicaciones que enfrentan las empresas en la actualidad.

Luego se estudian los e-Marketplaces buscando conformar su estructura, para luego
establecer el valor que ellos pueden agregar. Esto se hace considerando que no todos los
procesos de adquisiciones son iguales, por lo que se busca determinar si es que este
valor puede ser entregado en la compra de todos los insumos o si algunos se ven mas

beneficiados que otros.

Por esto hemos visto la necesidad de conocer y entender la nueva economia sobre todo
en lo referente a la gestion de compras electronicas, para ambientarnos y obtener

ventajas de esto.
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Este trabajo, se dividid en 4 capitulos. El primero nos entrega el marco metodolégico,
presenta el problema de la investigacion, el objetivo general y los especificos, también
nos introduce en una breve historia de Internet, para luego adentrarnos en la nueva
economia digital y comercio. En el segundo capitulo se desarrolla el marco tedrico en
que se funda la investigacion, es decir definir la gestion de compras y conceptos como e-
procurement, e-Marketplace y entender la problematica de las adquisiciones. El tercer
capitulo nos entrega la exposicion un caso real de la empresa Quadrem con Codelco y
su gestion de adquisiciones entre empresas B2B, la historia de las empresas, su
funcionamiento en detalle, la cadena de valor de la mineria y por ultimo el Anélisis de
Resultados del mismo caso.

Finalmente en el cuarto capitulo se presentan las conclusiones de la investigacion.

Las autoras del presente informe realizaron la practica profesional en distintas empresas
para la obtencion de la titulacion de grado, realizando las siguientes actividades:

- Sandra Santos, realizé la Préctica Profesional en la empresa Térmika S.A., en
dicha institucion se desempefi6 como Asistente de Comercio Exterior, en la
Gerencia de Administracion y Finanzas, a cargo de importaciones en su mayoria,
realizando, cotizaciones electronicas en e-Marketplaces publicos, contacto con
proveedores, evaluando la mejor oferta, revisando el transporte y trazado de la
mercancia, y por ultimo cerciorandose de la llegada de los productos ademas de

inventariandolo en bodegas.

17



- Viviana Fuentes realizd funciones en el Departamento de Compras Proyectos
Sur; Subgerencia de Abastecimiento Proyectos, de Codelco Chile Division “El
Teniente”. Llevando a cabo tareas relativas a la Gestion de Compra, tales como;
Preparacion de Licitaciones, formulacion de Bases Administrativas, Formularios
de Cotizacion, realizacion de Aperturas de Ofertas, elaboracion de Evaluaciones

econdmicas, emision de Ordenes de Compra.

Todo esto vinculado al Proceso de Adquisiciones de Codelco, que incluye la

compra desde los insumos bésicos hasta proyectos y su puesta en marcha.

Las autoras realizamos nuestra Practica Profesional en ambitos relativos al Comercio
Internacional y mds atn en el Proceso de Compras, evidenciando que es un ambito
importante en la Gestion Total de la empresa, siendo el inicio del proceso productivo
de las operaciones que se sucederan después. El principal motivo por el cual
decidimos optar por la realizacion del formato de trabajo de Informe de Tesis fue
porqué queriamos ahondar en éste aspecto del Proceso y Gestion de Compra
haciendo hincapié en el uso y beneficios generados por el uso de herramientas

electrénicas en el proceso, tomando un caso de ejemplo.
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La motivacion para la realizacion del tema se basa principalmente en la oportunidad
de agregar valor a la organizacion que pudimos percibir con la utilizacion de este
recurso tecnologico, y la creacion de ventajas competitivas.

Cabe destacar que ciertamente la realizacion de nuestras practicas profesionales y la
vinculacién que tuvimos con topicos tan vinculados a la gestion de abastecimientos

nos dieron las armas y la bases para la realizacion de este tema.
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1 CAPITULO PRIMERO: ASPECTOS METODOLOGICOS

1.1 Planteamiento del Problema

Una de las interrogantes mas frecuentes de los Gltimos afos es la capacidad que tiene
Internet para proveer de soluciones a las empresas que buscan compatibilizar sus
actividades con el comercio electronico. Muchas veces se espera que Internet de
solucion a todo aquello que nos aqueja, sin mayor esfuerzo, ya que se piensa que con el
solo hecho de tener presencia en la red de productos y servicios, las cosas comenzaran a
funcionar por si solas, ciertamente tener este pensamiento representa un error.

Para una empresa ya no basta con ofrecer sus productos a través de un medio digital,
para vender y ser exitosos; sino que tienen que tender hacia una busqueda activa de la
conjugacion de aspectos fundamentales como: la logistica, seguridad y estrategia global
de la empresa en pos de la eficiencia y eficacia esperadas para la satisfaccion del
consumidor final interactivo, y asi éste obtenga un valor agregado que haga a las
empresas diferenciadoras de su competencia, que se lleven una buena experiencia de
compra por Internet y se vuelvan clientes fieles, es decir combinar esfuerzos para
complementar la cadena de suministro y el e-commerce para alcanzar la dominancia del

mercado, a través de una Optima Gestion de Compra en el Abastecimiento.

La logistica, seguridad y una adecuada planeacion estratégica deben ser la tonica de las

actividades relacionadas con la gestion de compra por Internet, un idéoneo proceso
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logistico, vinculado a una alta seguridad en las transacciones, representan uno de los
aspectos que hacen del e-commerce un proceso exitoso.

Es por estos aspectos que se plantea esta investigacion, de manera de ahondar en
aquellos topicos que hacen la diferencia a la hora de dar argumentos solidos y hacer la
diferencia entre aquellas empresas que implantan ésta nueva estrategia global, como lo
es el e-Marketplace vinculado con el comercio electronico y su proceso de

adquisiciones.

1.2 Hipotesis

“La adopcién de Internet como recurso tecnoldgico causa una mayor eficiencia en la

gestion de abastecimiento, usando la herramienta e-Marketplace en el caso de Codelco”

1.3 Objetivos Generales y Especificos

El informe comprende conocer el objetivo general del Informe de Tesis, que esta

compuesto por varios objetivos especificos, estos son:

1.3.1 Objetivo General

El Objetivo general de esta investigacion es identificar la importancia de Internet en la

gestion de Compra.
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Para esto analizaremos el caso de una empresa real y el proceso de la Gestion de
Compra por Internet, especificamente su vinculacion al e-Marketplaces como valor
agregado para la empresa.

Es decir, demostrar que la importancia de la gestion de compra por Internet, radica en la
correcta o prudente adopcion de un recurso tecnoldgico de Internet como lo es ésta
herramienta de gestion de adquisiciones, que se vincula directamente a un buen

planeamiento estratégico y uso de tecnologias de informacion.

1.3.2 Objetivos Especificos:

e Conocer que significa el comercio electronico y las nuevas tecnologias de
informacion, identificando la historia de Internet y conceptos generales del

comercio digital.

e Conocer que implica en detalle la adopcion y el uso del recurso e-Marketplace,
el proceso de adquisiciones via on-line y la importancia de estos conceptos en el

desarrollo de las empresas.

e Identificar el valor agregado por los e-Marketplaces en este proceso visualizando
las materias que estan integramente relacionadas con el éxito o el fracaso de esta
como por ejemplo; un buen proceso de adquisiciones, asi como determinar los

factores criticos en las iniciativas del e-commerce (catalogos on-line).
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e Demostrar la importancia del recurso electronico en el mundo de las
adquisiciones empresariales, dando muestras fehacientes de sus positivos

avances para el proceso de compra B2B.

e Analisis de un caso real, como es el de Codelco que participa en el e-

Marketplace minero Quadrem, el mercado minero de la nueva economia digital.

1.4 Justificacion de la Investigacion

Como se evidencia con el pasar de los afos, Internet y las relaciones digitales se han
transformado en un complemento cultural, ya no imaginamos un mundo sin correo
electréonico, mucho menos sin computadoras, es por esta razéon que decidimos basarnos
en la relacion digital que esta presente en las empresas, en procesos tan importantes
como es el abastecimiento y su nueva arista; el abastecimiento electrénico.

Esta investigacion busca dar a conocer la importancia de una adecuada gestion de

abastecimiento y el valor agregado que genera en las empresas.

1.5 Metodologia de la Investigacion: Nivel de la Investigacion

En la primera fase de esta investigacion se desarrolla un analisis de la situacion de Chile
y el mundo en cuanto a las relaciones digitales, la penetracion de Internet en nuestro pais
y como esta influye en el incremento constante del e-commerce, ademds se ahondara en
topicos que estan integramente relacionados a este proceso y la importancia de una

idonea aplicacion de €stos para el éxito de la gestion.
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En una segunda fase, de acuerdo a los antecedentes que obtendremos de la empresa
Codelco y su vinculacion con Quadrem (e-Marketplace) y la obtencion de la
informacion del proceso completo de adquisiciones que llevan a cabo, en donde
procuraremos realizar una detallada muestra y andlisis de todos aquellos aspectos,
instrumentos y componentes, que estan involucrados en la implantacion de la gestion de
compra de esta empresa y el valor agregado que tiene como resultado de esta gestion a

nivel electronico.

1.5.1 Diseino del analisis

En esta investigacion se utiliz6 la muestra intencionada, para una investigacion de tipo
descriptiva nos permitié detallar el fendmeno estudiado basicamente a través de la
apreciacion de uno o mas de sus atributos. La Investigacion planeada hace mencion
directa a la Importancia de la Gestion de Compra por Internet de la empresa Codelco y
la relacion que mantienen con Quadrem, del impacto que esta practica genera en la
empresa minera, concibiendo este proceso como una oportunidad de crecimiento.
Conocer los desafios, limites y resultados a la hora de poner en marcha esta practica.

Finalmente y de acuerdo a los antecedentes obtenidos del analisis del caso real,
interpretaremos los resultados y evidenciaremos los efectos que actualmente tiene en
esta empresa, la implementacion del e-Marketplace como un recurso basado en la

tecnologia de Internet.
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1.5.2 Poblacion y Muestra

El universo de esta investigacion esta conformado por las empresas de la mineria que
utilizan Quadrem asi como en especifico por la empresa precursora que adoptd el e-
commerce en su proceso de adquisiciones, en especifico Codelco y su participacion en
el Marketplace minero Quadrem.

Paralelo a esto se obtendran las apreciaciones del experto en el tema; Encargado de

Adquisiciones de este sistema en la empresa.

1.5.3 Calculo de 1a muestra

En esta investigacion se utilizo la muestra intencionada, para una investigacion de tipo
descriptiva, para lo cual se seleccion6 especificamente la unidad de estudio que dispuso
de Internet como recurso tecnoldgico en su proceso de adquisicion. Ademads se escogid
al individuo que es sujeto activo en la ejecucion de esta plataforma sobre la cual se

opera un mercado econémico global, como lo es Quadrem.

1.5.4 Técnicas e instrumentos en la recoleccion de datos

Dada la naturaleza del estudio y en funcién a los objetivos que se requieren estudiar se
hace necesario identificar las fuentes documentales, los recursos bibliograficos, datos
estadisticos disponibles y susceptibles de analizar, ademds de la observacion, concebida
como el procedimiento empirico por excelencia, los cuales permiten abordar y

desarrollar las bases teoricas de la investigacion.
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Para lograr el fin propuesto, en términos generales se recogera la informacion sobre el
proceso de adquisiciones llevados a cabo por Codelco, al experto en el area de proceso
de adquisiciones a través de el software usado en la empresa especificamente, se escogio
la herramienta de la Entrevista Estructurada, con esto se pretende obtener datos
relevantes que nos ayuden a comprender el proceso completo.

En Anexo A se encuentra el modelo del cuestionario utilizado para recabar la
informacion del individuo entrevistado, con respecto a la utilizaciéon de comercio
electrénico.

Las actividades realizadas se resumen en:

- Intensa busqueda y revision de documentacion disponible en Internet y en
multiples bases de conocimiento, asi como en las principales compafiias mineras;
publicaciones académicas, y personas de las compafias mineras vinculadas a las
areas relevantes para este estudio.

- Entrevistas al responsable y experto del Proceso de Adquisicion de la empresas
del caso.

Principios directivos de la entrevista:

El primer paso fue el de identificar al ejecutivo capaz de responder la Entrevista al
interior de la empresa seleccionada. Debido al alto nivel de conocimientos, tanto a nivel
operacional de los productos y servicios como también del entendimiento general de la
plataforma, se estim6 que se debia consultar en primer lugar al usuario de Quadrem, es

decir a un encargado de adquisiciones de Codelco.
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Una vez identificado al ejecutivo, en un segundo paso confeccionamos una carta de
presentacion (ver Anexo B), en la cual se les explicaba brevemente el Estudio y el
hecho de que se requeria necesariamente de su ayuda para realizarlo. Intencionalmente
el nombre de la Universidad fue mencionado en la carta de presentacion, se prefirid
mantener el sello de la Universidad de Valparaiso por ser un ente independiente, y por lo

que consideramos nos ayudaria a una buena recepcidon por parte del personal de

Codelco.

La tercera etapa de la Entrevista se enfoca en la toma “cara a cara” de la Entrevista,
entendiendo la importancia del entrevistador en esta encuesta en particular, se llevo a
cabo a través de un proceso de seleccion en el que se privilegid los roles de
“encuestador” y “oyente” haciendo participes a ambas integrantes del grupo en la
entrevista. Este fue un punto crucial del Estudio, ya que como grupo de trabajo
entendimos que por las caracteristicas de la Entrevista, el que uno de los roles fallara, iba

a provocar la deficiente recepcion de la informacion entregada.

En primera instancia se concretd esta entrevista con anticipacidon, nos interiorizamos
respecto del tema en cuestion, seleccionamos el lugar adecuado para nuestro
entrevistado, procurando mantener un clima de confianza, dimos a conocer los objetivos

que buscadbamos con la realizacion de la entrevista y el campo a tratar.
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Intentamos formular las preguntas tal y cual estaban redactadas; en el mismo orden, sin
embargo, utilizamos el cuestionario de manera informal, dando tiempo y manteniendo la

holgura para las respuestas.

Mantuvimos la comunicacion, realizando comentarios y utilizando frases de manera de

no perder el tema que nos convocaba.

La entrevista fue realizada al Coordinador de Abastecimientos del Departamento

Compras Proyectos Sur de Codelco Chile Division El Teniente-Rancagua.

Objetivos de la Entrevista:

Conocer la percepcion respecto a los servicios provistos por Quadrem, en

comparacion con el sistema utilizado anteriormente.

e Obtener mas informacion respecto de las mejoras obtenidas a través de la
utilizacion del e-Marketplaces, como valor agregado en el proceso de

adquisiciones.

e Verificar la adecuacion al sistema en cuanto a la adopcion de TICs.

1.5.5 Limitaciones

Cabe destacar que esta investigacion esta delimitada por el desarrollo del tema
relacionado al e-Marketplace minero Quadrem, enfocado al uso de Internet como
herramienta de gestion y valor para la organizacion. Analizar cuales son las ventajas que

se obtienen con la utilizacion de esta plataforma tecnoldgica y reconocer asi los cambios
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y beneficios obtenidos. Los resultados del presente trabajo de investigacion se limitan
solo al e-Marketplace Minero Quadrem y su relacion con Codelco y no necesariamente

a otras industrias.
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2  CAPITULO SEGUNDO: MARCO TEORICO

2.1 Breve Historia del Internet

Hay dos momentos sustanciales que marcan la historia del desarrollo de Internet; el
primero tiene directa relacion con medidas de defensa militar, y el otro se refiere, por
consecuencia directa, al desarrollo de las economias nacionales a través del planeta y la
busqueda de la integracion mercantil y financiera. Este proceso lo conocemos como
globalizacion.

El origen de Internet se remonta a los afios sesenta, fecha en que nace una red formada
por la interconexion de cuatro computadoras estadounidenses, cuyo objetivo era
compartir recursos informativos. Estas pertenecian al Instituto de Investigaciones de
Stanford (SRI), la Universidad de California en Los Angeles (UCLA), la Universidad de
California en Santa Barbara (UCSB) y de la Universidad de Utah.'

A finales de la década de 1960, el gobierno de Estados Unidos decide tomar medidas
ante el peligro que suponia, en plena Guerra Fria, que en caso de desencadenarse un
conflicto nuclear, se destruyeran los centros informaticos militares, con la consiguiente
pérdida de valiosa informacion para responder a la ofensiva. Asi, un grupo de cientificos
del Departamento de Defensa de Estados Unidos comienza a trabajar en la Red de la
Agencia de Proyectos Avanzados de Investigacion ARPANET (Advanced Research

Projects Agency Network).

1 SISIB UNIVERSIDAD DE CHILE. 1996. Internet: Guia Practica del Usuario. Santiago, Editorial Universitaria.
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El trabajo académico con computadores en red comenzé en 1975 en el MIT
(Massachusetts Institute of Technologies) de acuerdo con un contrato que esta
institucion tenia con ARPA. En 1983, la parte militar se separa del MIT y se convierte
en MILNET (Red Militar). Entonces, la National Science Foundation de Estados Unidos
absorbe lo que queda del proyecto ARPAnet para transformarlo en NSFnet. Sin
embargo, la metamorfosis de esta incipiente “red de redes” no termin6 ahi. Por el
contrario, surgid6 USEnet y BlTnet en el area académica, y Compuserve y American
Online en el sector comercial.

Heredera de todo ese proceso de experimentacion, en los primero afos de la década de

los noventa surge oficialmente Internet.

2.2 Realidad Nacional y la Internet

Con la aparicion en Chile de los computadores 486, aquellos que incluian de fabrica un
CD-ROM vy tarjeta de sonido, comenzo la era de los computadores multimedia. Al hacer
uso de este juego de palabras las casas comerciales hacian referencia a un computador
que podia ejecutar programas de sonido y archivos de video. Estos aparatos electronicos
se convirtieron en la atraccion del momento pues quebraban el viejo concepto de la
computacion, basada en programas de formato complejo y generalmente muy
especializados. Los usuarios de entonces provenian mas del area profesional y

académica, que del area doméstica. Es decir, el usuario estaba mas ligado al Lotus123
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(hoja de calculo clasica y que corria sobre DOS) que al tipico reproductor multimedia
del Windows.

Aunque en Chile el impacto de la computacion parezca relativamente cercano, en
Estados Unidos el paso fue dado en la década de los 80 con la aparicion de Apple
Macintosh, sobre todo en materia de interfaz.

Otra caracteristica de esta generacion de computadores fue el bajo costo en el mercado.
Este bordeaba los mil dolares por unidad. Aunque para nuestro pais era una cifra
considerable y no facilmente accesible por cualquier grupo socioecondémico, ampliaba el
margen de publico capaz de adquirir un computador. Esto, sumado al nivel de consumo
existente en el mercado chileno, permitié que el nimero de hogares con un computador
aumentara cada vez mas.

Internet existia, pero Chile contaba con muy pocos usuarios. La mayoria pertenecia a
universidades u organismos gubernamentales, o bien empresas que por sus propias
caracteristicas hacian necesario que sus funcionarios contaran con una cuenta de
Internet.

En suma, se dice que es el fendmeno tecnoldgico de los afios 90, que es la mayor
biblioteca que jamas tuvo la humanidad, un centro de informaciones noticiosas de toda
indole que nos mantiene al tanto del acontecer mundial y, a la vez, es el paradigma de un
nuevo canal de comunicaciéon que permite la interaccién social a distancia en forma

inmediata. Incluso las perspectivas que Internet ofrece para un comercio sin fronteras
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(e-commerce) ha llevado a muchos tedricos a afirmar que estamos frente a las puertas de
una revolucionaria etapa que algunos llaman “Nueva Economia”.

Actualmente Internet es un conjunto de redes independientes de arquitectura abierta, que
permite a cada red desarrollar su propia interfaz. Otorga la oportunidad que cada red sea
disefiada segun los propios requerimientos de los usuarios.

Un punto que aportd en su expansion fue la entrada de servicios tradicionales (radio,
television, banca y la telefonia) con esto se logra que Internet se expanda mas rapido que

. . ., . .2
cualquier invencion en la historia.

2.3 Uso de Internet en Chile

Segun el Informe World Internet Project Chile 2008°, practicamente la mitad de la
poblacién es usuaria de Internet, lo anterior se puede observar en la siguiente Ilustracion
2.1. De ellos, el 28% realiza compras online, las que superaran los US$ 400 millones
durante este afio. Pese a estos avances, Chile sigue rezagado con respecto a los paises

desarrollados.

% Morales, Alejandro y otros autores “Comunicacién Mediada por Computador. Interfaz y usuarios chilenos de Internet”. Seminario
de la Investigacion, Escuela de Periodismo, Universidad de Chile, Santiago, 2000.

* El estudio World Internet Project (WIP) Chile 2008, es elaborado conjuntamente por la Pontificia Universidad Catdlica y la
Céamara de Comercio de Santiago (CCS), un proyecto longitudinal e internacionalmente comparado sobre uso y no uso de Internet y
otras tecnologias digitales en la vida cotidiana de las personas de veintiséis paises, entre ellos Chile participa desde el ano 2003
donde se aplica encuestas a usuarios de Internet en intervalos regulares de tiempo. Mas detalles en http://www.digitalcenter.org/ y en
http://www.worldInternetproject.net/
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Tlustracion 2.1 Evolucion del Nivel de Usuarios de Internet en Chile
Fuente: Estudio World Internet Project 2008 de la CCS y PUC

Segtin la Camara de Comercio de Santiago, el 48% de los chilenos son usuarios de

Internet, lo que equivale a cerca de 8 millones de personas. Segtn el estudio WIP Chile,
las personas que se declaran no usuarias de Internet no estan totalmente desconectadas:
un 31% de ellas son los llamados ‘proxy users’*. Esta cifra ha disminuido desde 2006 a
favor de los usuarios, lo que significa que algunos ‘proxy users’ o usuarios indirectos se

han transformado definitivamente en usuarios.’

Las principales actividades que realizan los usuarios en Internet (al menos una vez al
mes) son revisar el email (92%), encontrar o chequear un dato o informacion (82%) y
navegar por la web (81%). A continuacion aparece la busqueda de definiciones o

traduccion de palabras (74%), mensajeria instantanea (72%), bajar o escuchar musica

# Usuarios indirectos de Internet que consultan el correo electronico, hacen tramites y buscan informacién en Internet a través de
familiares y personas cercanas.
3 Revista Digital Gerencia, Actualidad Nacional (31/03/2009). http://www.emb.cl/gerencia
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(70%), leer noticias (69%), y obtener informacidon para trabajos relacionados con
estudios (67%).

Al compararse con otros paises (Estados Unidos, Suecia, Hungria y Colombia) se
observa que los usuarios chilenos realizan actividades recreativas con mayor intensidad
que el resto, mientras que las actividades ligadas al trabajo/estudio o a la maximizacion
del tiempo son menos frecuentes en comparacion con Estados Unidos o Suecia.

En cuanto a los lugares de uso, la proporcion de internautas que se conecta en su hogar
aument6 del 21% al 40% entre los anos 2003 y 2008. Ademas, las conexiones de banda
ancha se han generalizado, e incluso han aumentado otro tipo de conexiones

tecnologicamente superiores.

25%

13%

5%
2004 2006 2008

Iustracion 2.2 Porcentaje de Usuarios en Chile con Conexiones Inalambricas
Fuente: Estudio World Internet Project de la CCS y PUC, 2008

Es interesante resaltar que en los ultimos cuatro afios ha habido un crecimiento
sustancial del nimero de usuarios de Internet inaldmbricos en Chile, debido a un proceso
expansivo tanto de la oferta como de la demanda, llegando en 2008 al 25% de los

usuarios, con un crecimiento de mas de 400% entre 2004 y 2008, convirtiéndose de a
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poco en un estdndar de mercado, lo anterior se puede apreciar en la Ilustracion 2.2. Su
masificacion futura dependera del comportamiento de los niveles de precios de los
dispositivos de conectividad, las tarifas de los servicios de conectividad, el interés de los
usuarios y generadores de contenidos, y de la velocidad con que avance la masificacion

de tecnologias como WiMax’.

El aumento de personas que ‘“vitrinea” por Internet indica que este medio se ha
convertido en una fuente de apoyo fundamental en los procesos de compra de productos.
El 51% de los encuestados manifiesta estar de acuerdo con tal hébito.

Como puede apreciarse en el afio 2008, los compradores electronicos representan casi el
30% de los internautas chilenos, lo que equivale a mas de 2 millones de personas. Esta
cifra es la mas alta obtenida desde el inicio del proyecto WIP en Chile. Sin embargo, ain
se encuentra lejana a los indicadores de paises mas desarrollados afiliados al World

Internet Project, donde los e-compradores superan al 75% de la poblacion online.

® Es un estandar de transmisién inalambrica de datos que por su ancho de banda, permite el despliegue de servicios fijos de voz,
acceso a Internet, comunicaciones de datos en redes privadas, y video bajo demanda. Esto hace que ofrezca conexiones de
velocidades similares al ADSL o al cable modem, sin cables, ademas de servir de apoyo para facilitar las conexiones en zonas
rurales, y usarse en el mundo empresarial para implementar las comunicaciones internas. Su llegada supondra el despegue definitivo
de otras tecnologias, como VoIP (llamadas de voz sobre el protocolo IP). Otra de sus ventajas es su bajo costo de instalacion y su
versatilidad al ofrecer una mayor cobertura sin necesidad de cables ni otros aparatos.

36



29%
25%
23%
I 21% I

2003 2004 2006 2008

Ilustracion 2.3 Porcion de Usuarios conectados que compra via On-line
Fuente: Estudio WIP Chile 2008, de la CCS y PUC

Los productos y servicios mas comprados por Internet durante 2008 en Chile fueron las
ventas de pasajes con un 9,4% de las preferencias. Le sigue un poco mas atras la venta
de productos de electronica (8,5%), electrodomésticos (8,5%), libros (6,7%), entre otros.
Por otra parte, entre los elementos que retardan una adopcion mas acelerada del
comercio online se encuentran las preocupaciones de los usuarios menos
experimentados respecto de la seguridad en las transacciones electronicas. Si bien el
error estadistico no permite suponer que exista una tendencia, el porcentaje de
compradores que declara haber sido victima de fraude online aument6 desde un 2% a un
5% entre las encuestas de 2006 y 2008.

Como se muestra en la [lustracion 2.3 los usuarios que compran via Internet va en claro

aumento, desde el 2006 al 2008 subi6 un 6% los e-compradores.
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Iustracion 2.4 Lugar de Chile a nivel Internacional de Usuarios Comprando On-line

Fuente: Estudio WIP Chile 2008 de la CCS y PUC

Los temores respecto de la seguridad en Internet constituyen una de las barreras mas
visibles a su uso transaccional, pero también se deben tomar en cuenta factores
culturales (miedo a lo nuevo y desconocido), y el fuerte arraigo de los espacios fisicos
en los héabitos de consumo de la poblacién. Sin embargo igualmente Chile ocupa un

lugar preferencial a nivel mundial de e-compradores como se aprecia en la Ilustracion

En la medida en que los usuarios llevan mas tiempo conectados a Internet, y que por lo
tanto adquieren mas experiencia en la red, se aprecia una tendencia a una mayor

experimentacion con usos de valor agregado.’

" Fuente Camara de Comercio de Santiago. Ver mas datos en www.ccs.cl
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Las cuentas digitales (transacciones) del pais del afio 2008, como se ve en la Ilustracion
2.5 superaron los US$ 23 Mil Millones, segtn el informe La Economia Digital en Chile,
lo que representa un crecimiento del 15% con relacion a 2007.

Esta expansion, impulsada entre otros por el dinamismo del comercio electronico y las
comunicaciones moviles, es muy superior al de los sectores de cuentas nacionales

utilizados para la medicion del PIB, el que en promedio creci6 en torno al 4% en 2008.

25.000

20452

200000

15.000

u Layer 3: Comerclo
Electronico
10,000

M Layer 2:
Telecomunicaciones

5,000
M Layer 1
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Iustracion 2.5 Evolucion Economia Digital en Chile desde 1999-2008
Fuente: Estudios Centro de Economia Digital de la CCS

La metodologia utilizada por la CCS, la Economia Digital se compone de tres capas:
Infraestructura, software y servicios; telecomunicaciones y comercio electronico. Este
ultimo componente registrd los mayores montos de transaccién, con operaciones por

USS$ 14.500 millones, un 20% por sobre la cifra de 2007.
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La mayor parte de estas operaciones corresponden a comercio entre empresas y a
compras publicas. Estas transacciones, agrupadas como comercio B2B por la CCS,
superaron los US$ 14.000 millones. Las ventas a consumidores finales (B2C de bienes y
servicios) se ubicaron en torno a los US$ 380 millones.

El componente de telecomunicaciones, en tanto, se aproximo a los US$ 5.900 millones,
liderado por sectores emergentes, como la banda ancha y las comunicaciones moéviles.

El segmento de infraestructura, software y servicios, por su parte, da cuenta de
transacciones estimadas en casi US$ 3.200 millones.

Dentro de los modelos que han experimentado rapido crecimiento durante el ultimo afo
se encuentran la banca electronica, la conectividad inaldmbrica y la telefonia movil,

como se puede apreciar en la [lustracion 2.6.
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Tlustracion 2.6 Penetracion de Tecnologias en Chile desde 2007-2008
Fuente: Estudios Centro de Economia Digital de la CCS, 2008

40



2.4 Usuarios de Internet

La Tlustracion 2.7 muestra que el numero de usuarios de Internet continud
expandiéndose durante 2008, hasta alcanzar los 8 millones de personas, un 48% de la
poblacion. Es decir, practicamente 1 de cada 2 chilenos es usuario de Internet en la
actualidad.

Entre las principales tendencias de adopcion destacan el mayor acceso a banda ancha,
incluso en los segmentos de ingresos medios-bajos, la mayor cantidad de horas de
conexion promedio, la masificacion del uso de redes sociales y un mayor peso de
actividades transaccionales con relacion a afos previos. Internet acapara
progresivamente importancia como medio de informacién, entretencion y como
herramienta para la toma de decisiones de consumo.

Ademas, los internautas chilenos ya llevan en promedio en torno a 6 afios conectados, lo

que les otorga mayor experiencia en el uso de la web.
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Ilustracion 2.7 Evolucion en el Numero de Usuarios de Internet en Chile
Fuente: Estudios Centro de Economia Digital de la CCS

2.4.1 Empresas

A nivel de empresas, subsisten grandes diferencias de adopcion de nuevas TICs entre
grandes y pequefias: Tan solo en las tecnologias mas basicas la PYME presenta
indicadores de adopcién competitivos. A medida que se avanza en la escala de
complejidad y valor agregado, la brecha con grandes empresas se hace evidente,
derivando en uno de los factores que explica los pobres indicadores de crecimiento en

productividad en la economia chilena.
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2.4.2 Gobierno

En materia de Gobierno Electronico, se observan mejorias en los tltimos afios, pese a lo
cual se mantiene la amplia brecha entre las instituciones lideres en la adopcion de TICs y
las rezagadas.

Pese a lo anterior, se observan algunos progresos relevantes en el “e-gobierno”; entre
2005 y 2007 el indice de Gobierno Electronico de la CCS registra un aumento de 51 a 60
puntos, reflejando un avance hacia la adopcion de mejores practicas en los sitios web del
Estado. A nivel de municipalidades ocurre algo similar, aunque a una escala inferior: el
indice subid de 28% a 41% en el mismo periodo.

En materia de compras publicas, contintia el proceso de consolidacion del portal
transaccional del Estado Chile Compra®, el que cerrd el afio 2008 con operaciones
superiores a los US$ 5.000 millones, lo que lo posiciona como el principal agente

individual de comercio electronico en el pais.’

2.4.3 Factura Electronica

El 31% de las empresas que atin emiten sus facturas y documentos tributarios en papel

planea migrar al modelo de facturacion electronica del SII en los proximos 2 afos.

8 La Direccion ChileCompra planifica, desarrolla y promueve las iniciativas necesarias para que el Mercado Piblico crezca
armonicamente. Es un Servicio Publico descentralizado, dependiente del Ministerio de Hacienda, y sometido a la supervigilancia del
Presidente de la Republica. Se cred con la Ley de Compras Publicas y comenzo a operar formalmente el 29 de agosto de 2003. Mas
informacion en http://www.chilecompra.cl/

° Fuente en Sitio de la C4mara de Comercio de Santiago.
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Asi se desprende del estudio Factura Electronica 2009 en Chile, desarrollado
conjuntamente por la Camara de Comercio de Santiago (a través de su Centro de
Estudios de la Economia Digital) y el Servicio de Impuestos Internos.

Desde aquella época, el porcentaje de empresas que espera finalmente adoptar el modelo
se incrementod sustantivamente, desde el 40% en 2002 al 57% mencionado. En pequeias
empresas esta propension subio del 39% al 55%, mientras que en las grandes subio de

75 a 82 %.
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Tlustracion 2.8 Beneficios de la Adopciéon de Factura Electrénica (empresas usuarias, 1 a 5)
Fuente: CCS/SII

En el caso de las empresas que actualmente utilizan el modelo de facturacion
electronica, segun la Ilustracion 2.8, los principales beneficios percibidos apuntan a la
disminucién de los riesgos de fraude, la agilizacion de los procesos de facturacion y
pago, la reduccion de errores, la simplificacion y pago de impuestos, y los ahorros de
costos operacionales. Entre estos ultimos, los principales ahorros generados y que se ven

claramente en la Ilustracion 2.9 y son: el timbraje de los documentos tributarios ante el
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SII, los costos de emision y almacenamiento de facturas, y el procesamiento, envio y
recepcion de éstas figuran entre las principales ventajas para las empresas que operan en

esta modalidad.
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Tlustracién 2.9 Ahorros Generados por la Implementaciéon de FEL'
Fuente: CCS/SII

2.5 E-Commerce

El e-commerce es una forma de comercio a distancia, que utiliza tecnologias basadas en
la red, sistemas computacionales y sistemas de telecomunicaciones. Permite realizar
transacciones comerciales sin la necesidad de estar presentes fisicamente, las fronteras
ya no se definen geograficamente sino que son determinadas por la cobertura de las

redes.!!

' FEL: Factura Electronica Legal

" Fuente electrénica (http://e-commerce.buscamix.com/web/content/view/14/68/)
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Incluye tanto lo que son las compraventas en si mismas como todas aquellas actividades
previas a las mismas tales como el marketing, busqueda de informacion, contratacion
previa etc.

Las empresas atraidas por la idea de que lo que se publica en la red va a poder ser
captado desde cualquier parte del mundo han hecho que poco a poco el uso de la red se
esta extendiendo mas alla de lo meramente publicitario.

Si nos limitdsemos a entender el E-Commerce como una compra en si, la idea de
mundializacidén quedaria un tanto restringida en la medida que tal como hemos apuntado
anteriormente la mayoria de las empresas utiliza Internet con fines meramente
publicitarios.

Otra apreciaciéon que consideramos basica para el desarrollo de este trabajo es el
distinguir lo que es el E-Commerce directo y el indirecto, ambos incluidos en el
concepto de E-Commerce.

El E-Commerce directo se da cuando todas sus fases se realizan por medios electronicos,
mientras que en el E-Commerce indirecto o incompleto no todas sus fases se completan
por medios electronicos.

Lo que esté claro es que la entrega de forma electronica s6lo va a ser posible cuando el
bien a entregar o el servicio a prestar sean digitales, de lo contrario acudiremos a los
medios tradicionales de entregas de bienes o prestacion de servicios. El principal
problema u obstaculo que hace que no podamos hablar de E-Commerce directo,

obviamente a parte de la entrega, es el tema del pago.
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2.5.1 Métodos de pago por Internet en Chile

El concepto general el “dinero electronico”, se define en términos amplios como: la
representacion por medio de un soporte informatico de depositos de dinero de curso
legal u otros valores o activos financieros cuantificables cuya circulacion se realiza por
medio de transferencia electronica de fondos, éstos sistemas de pagos tienen el propdsito

de facilitar la transferencia de valores monetarios.

A medida que avanza la Internet y se desarrolla la Economia Digital en Chile, como se
muestra en la Ilustracion 2.10 con el ciclo de vida del e-Business, se experimenta una

masificacion del uso de Tarjetas de Crédito como medio de pago preferido en Red.

E-Business
sa convierte

1996 87 98 99 00 01 02 03 04 05 06 0OF 08 09 2010

Shock Fiabra Usos
Tacnul&gi:n P Froductives

Iustracion 2.10 Ciclo de Vida de la Economia Digital en Chile
Fuente: www.pumarino.cl'’

Existen en Chile 4 medios de pago de uso masivo, éstos son:

"2 Blog de Augusto Pumarino M., Profesor de Magister de TI 'y Gestion de la PUC
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Contra reembolso: El cliente paga cuando recibe el producto. El comerciante debe
verificar fehacientemente la direccion fisica del comprador y su disposicion a la compra,

para evitar costosos malentendidos.

Giro postal o telegrafico: utilizando el correo, el cliente gira el dinero al comerciante. Es
la forma mas simple de implementar y la que utilizan todos los Sitios Web al iniciar sus

actividades.

Deposito en Cuenta Corriente: Otra forma muy sencilla de empezar a cobrar por
Internet. A veces suelen ser prohibitivos los costos cuando se realizan transferencias
bancarias entre paises, por lo que es aconsejable utilizarlo solamente para transacciones

dentro de un mismo pais, o por montos importantes.

Tarjetas de crédito: La opcion mas utilizada por los comercios electronicos es esta, en
Internet para poder cobrar de esta forma es necesario instalar una plataforma segura de
pago que le permita al comerciante electronico verificar, y luego debitar de la tarjeta de
crédito del cliente, un determinado importe de forma segura. En Chile, entre otros, existe
WebPay, el cual se basa en un modelo operativo desarrollado bajo el concepto de

transacciones de autorizacion y captura en linea.

La difusion de nuevos medios de pago en Internet se puede considerar como un
fendmeno reciente, la tecnologia avanza, y asi ya no podemos referirnos solo a la tarjeta
de crédito, también a la de débito, monederos electronicos, cheques electronicos,
transferencias electronicas, y a los sistemas de micropago.
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2.5.2 Categorias del Comercio Electronico

Este tipo de comercio electronico no es unica ni uniforme, muy por el contrario se
caracteriza por su diversidad. Existen diferentes tipos de comercio electronico segun la

relacion entre las partes, como se puede observar en la Ilustracion 2.11.

5L

Empresa

o

Empresa Consumidar

Consumidor Consumidor

Tlustracion 2.11 Categorias del Comercio Electronico
Fuente: Elaboracién Propia
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2.5.2.1 Comercio Electronico entre empresas: B2B; es el eje principal de la e-
economy, el centro de su desarrollo es el B2B (business to business), es decir, la relacion

entre empresas y el desarrollo de transacciones entre ellas.

También denominada categoria compaiia - compaiiia, se refiere a una compafiia que
hace uso de una red para hacer 6érdenes de compra a sus proveedores, recibir facturas y
realizar los pagos correspondientes. Esta categoria ha sido utilizada por muchos afios,
particularmente haciendo uso de EDI ("Electronic Data Interchange") sobre redes
privadas o redes de valor agregado ("Value added Networks-VAN").

Los portales B2B tienen varios objetivos, los que son considerados en la Cadena de

Valor dentro de los cuales estan:

. Comunidad de Negocios multisectoriales

. Comunidad de Negocios Virtuales

. Intermediacion por cuenta de una Comunidad de negocios
. Reunir compradores y vendedores de un sector especifico

2.5.2.2 Comercio Electronico entre empresas y consumidor: B2C; denominada
categoria compaiia - cliente, se puede comparar con la venta al detalle de manera
electronica. Esta categoria ha tenido gran aceptacion y se ha ampliado gracias al WWW,
ya que existen diversos centros comerciales por todo Internet ofreciendo toda clase de

bienes de consumo

Se caracteriza por tener tres componentes:

= Back Office: es todo lo referente a transacciones electronicas.
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. Back End: es la logistica

. Almacenamiento, Produccion y Distribucion

2.5.2.3 Comercio Electrénico entre empresas y gobierno: B2A;

También denominada categoria Compafniia—Administracion o Empresa-Estado, se refiere
a todas las transacciones llevadas a cabo entre las compafnias y las diferentes
organizaciones de gobierno. Bésicamente se trata del uso de Internet para todas las
compras por parte de los estados (licitaciones, solicitudes de precios, contrataciones,
etc.). Por ejemplo en Estados Unidos cuando se dan a conocer los detalles de los
requerimientos de la nueva administracion a través de Internet, las companias pueden
responder de manera electronica. Se puede decir que por el momento esta categoria esta
en sus inicios pero que conforme el gobierno empiece a hacer uso de sus propias
operaciones, para dar auge al Comercio Electronico, estd alcanzarad su mayor potencial.
Cabe hacer mencion que también se ofreceran servicios de intercambio electronico para
realizar transacciones de disposiciones administrativas: como el regreso del IVA y el

pago de impuestos corporativos, pago de tasas, etc.

2.5.2.4 Comercio Electronico Cliente Administracion: C2A;

La categoria cliente—administracion, o cliente-gobierno, es una categoria bastante nueva,
sin embargo después del nacimiento de las categorias compaiiia - cliente y compafia —
administracion y del desarrollo de ambas categorias, los gobiernos podran extender las

interacciones electronicas a areas tales como los pagos de pensiones, el auto
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asesoramiento en devoluciones de tasas, tramites legales, dar de lata al padrén, conseguir

certificados, etc.

2.5.2.5 Comercio Electronico entre consumidores: C2C;

Se refiere a las transacciones privadas entre consumidores que pueden tener lugar
mediante el intercambio de correos electronicos o el uso de tecnologias P2P (Peer to

Peer).

También es un método sencillo para que las empresas se inicien en el comercio
electronico consiste en colocar una oferta especial en el sitio web y permitir a los

clientes realizar sus pedidos on-line. No es preciso hacer los pagos via electronica.

2.5.3 Ventajas y Riesgos del Comercio Electronico:

Como cualquier herramienta que permite hacer uso distintas actividades electronicas, el
comercio electronico posee ventajas y desventajas en su uso, las cuales podemos

apreciar en la siguiente Ilustracion 2.12.
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COMERCIO
ELECTRONICO

RIESGOS

Ilustracion 2.12 Ventajas y Riesgos del Comercio Electronico
Fuente: Elaboracién Propia

2.5.3.1 Ventajas del Comercio Electronico

Existen tanto ventajas a nivel de usuarios como a nivel de empresas, estas son:

2.5.3.1.1 Ventajas para los Clientes

a) Permite el acceso a mas informacion. La naturaleza interactiva del Web y su

entorno hipertexto permiten busquedas profundas que son iniciadas y controladas

por los clientes, por lo tanto las actividades de mercadeo mediante el Web estan
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mas impulsadas por los clientes que aquellas proporcionadas por los medios
tradicionales.

b) Facilita la investigacion y comparacidon de mercados. La capacidad del Web para

acumular, analizar y controlar grandes cantidades de datos especializados
permite la compra por comparacion y acelera el proceso de encontrar los
articulos.

c) Abarata los costos y precios. Conforme aumenta la capacidad de los proveedores

para competir en un mercado electronico abierto se produce una baja en los
costos y precios, de hecho tal incremento en la competencia mejora la calidad y

variedad de los productos y servicios.

2.5.3.1.2 Ventajas para las Empresas

a) Mejoras en la distribucion. EI Web ofrece a ciertos tipos de proveedores

(industria del libro, servicios de informacion, productos digitales) la posibilidad
de participar en un mercado interactivo, en el que los costos de distribucion o
ventas tienden a cero. Por poner un ejemplo, los productos digitales (software)
pueden entregarse de inmediato, dando fin de manera progresiva al
intermediarismo. También compradores y vendedores se contactan entre si de
manera directa, eliminando asi restricciones que se presentan en tales
interacciones. De alguna forma esta situacion puede llegar a reducir los canales
de comercializacion, permitiendo que la distribucion sea eficiente al reducir

sobrecosto derivado de la uniformidad, automatizacion e integracion a gran
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escala de sus procesos de administracion. De igual forma se puede disminuir el
tiempo que se tardan en realizar las transacciones comerciales, incrementando la
eficiencia de las empresas.

b) Comunicaciones de mercadeo. Actualmente, la mayoria de las empresas utiliza el

Web para informar a los clientes sobre la compaiiia, aparte de sus productos o
servicios, tanto mediante comunicaciones internas como con otras empresas y
clientes. Sin embargo, la naturaleza interactiva del Web ofrece otro tipo de
beneficios conducentes a desarrollar las relaciones con los clientes. Este
potencial para la interaccion facilita las relaciones de mercadeo asi como el
soporte al cliente, hasta un punto que nunca hubiera sido posible con los medios
tradicionales. Un sitio Web se encuentra disponible las 24 horas del dia bajo
demanda de los clientes. Las personas que realizan el mercadeo pueden usar el
Web para retener a los clientes mediante un didlogo asincronico que sucede a la
conveniencia de ambas partes. Esta capacidad ofrece oportunidades sin
precedentes para ajustar con precision las comunicaciones a los clientes
individuales, facilitando que éstos soliciten tanta informacion como deseen.
Ademéds, esto permite que los responsables del area de mercadeo obtengan
informacion relevante de los clientes con el propdsito de servirles de manera
eficaz en las futuras relaciones comerciales. De esta manera, se obtiene
publicidad, promocion y servicio al cliente a la medida. E1 Web también ofrece

la oportunidad de competir sobre la base de la especialidad, en lugar de hacerlo
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mediante el precio. El mercadeo intenta satisfacer las necesidades de los clientes
en base a los beneficios que buscan, lo que quiere decir que el precio depende de
la valorizacion del cliente, y no de los costos; tales oportunidades surgen cuando
lo ofrecido se diferencia por elementos de mercadeo distintos al precio.

¢) Beneficios operacionales. El uso empresarial del Web reduce errores, tiempo y

sobrecostos en el tratamiento de la informacion. Los proveedores disminuyen sus
costos al acceder de manera interactiva a las bases de datos de oportunidades de
ofertas, enviar éstas por el mismo medio, y por ultimo, revisar de igual forma las
concesiones; ademads, se facilita la creacion de mercados y segmentos nuevos, el
incremento en la generacion de ventajas en las ventas, la mayor facilidad para
entrar en mercados nuevos, especialmente en los geograficamente remotos, y
alcanzarlos con mayor rapidez. Todo esto se debe a la capacidad de contactar de
manera sencilla y a un costo menor a los clientes potenciales, eliminando

demoras entre las diferentes etapas de los subprocesos empresariales.

2.5.3.2 Desventajas del Comercio Electronico

A pesar de las multiples ventajas, el comercio electronico no estd exento de problemas,

algunos trasladados del comercio tradicional y otros derivados de su naturaleza digital.
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a)

b)

Entorno empresarial y tecnologico cambiante. Empresas y clientes desean tener

flexibilidad para cambiar, segiin su voluntad, de socios comerciales, plataformas
y redes. No es posible evaluar el costo de esto, pues depende del nivel
tecnologico de cada empresa, asi como del grado deseado de participacion en el
comercio electronico. Como minimo una empresa necesitara una computadora
personal con sistema operativo Windows o Macintosh, un moddem, una
suscripcion a un proveedor de servicios de Internet, una linea telefonica. Una
compaiiia que desee involucrarse mas, debera prepararse para introducir el
comercio electronico en sus sistemas de compras, financieros y contables, lo cual
implicara el uso de un sistema para el intercambio electronico de datos (EDI) con

sus proveedores y/o una intranet con sus diversas sedes.

Privacidad y seguridad. La mayoria de los usuarios no confia en el Web como

canal de pago. En la actualidad, las compras se realizan utilizando el nimero de
la tarjeta de crédito, pero aun no es seguro introducirlo en Internet sin
conocimiento alguno. Cualquiera que transfiera datos de una tarjeta de crédito
mediante el Web, no puede estar seguro de la identidad del vendedor.
Andlogamente, ¢éste no lo estd sobre la del comprador. Quien paga no puede
asegurarse de que su nimero de tarjeta de crédito no sea recogido y sea utilizado
para alglin propdsito malicioso; por otra parte, el vendedor no puede asegurar
que el duefio de la tarjeta de crédito rechace la adquisicion. Resulta irdnico que

ya existan y funcionen correctamente los sistemas de pago electronico para las
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d)

grandes operaciones comerciales, mientras que los problemas se centren en las

operaciones pequeias, que son mucho mas frecuentes.

Cuestiones legales, politicas y sociales. Existen algunos aspectos abiertos en

torno al comercio electronico: validez de la firma electronica, legalidad de un
contrato electrénico, violaciones de marcas y derechos de autor, pérdida de
derechos sobre las marcas, pérdida de derechos sobre secretos comerciales y
responsabilidades. Por otra parte, deben considerarse las leyes, politicas
econdémicas y censura gubernamentales de algunos paises, como por ejemplo:

China.

Intangibilidad. Mirar, tocar, hurgar. Aunque esto no sea sinénimo de compra,

siempre ayuda a realizar una compra

Idioma. A veces las paginas Web que visitamos estan en otro idioma distinto al
nuestro; a veces, los avances tecnoldgicos permiten traducir una pagina a nuestra
lengua materna. Con lo cual podriamos decir que éste es un factor “casi

resuelto”.
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2.6 E-Economy

La Nueva Economia Digital: es el resultado de un cambio de mentalidad sufrida por los
economistas, quienes vieron en Internet una herramienta para obtener ventajas
competitivas sobre el resto y junto a la infraestructura de la informatica y a las
telecomunicaciones llegaron a lo que hoy se conoce como e-economy, esto se ve
reflejado en la Ilustracion 2.13. En Chile esto coincidié con un periodo de ajuste

econdmico.

ESTRUCTURA e-Fconommy TELEGOMUNICAGIONES

TECNOLOGICA
DE LA INFORMATICA

Hustracion 2.13 Fuerzas que integran el e-Economy
Fuente: Elaboracion Propia

Es una nueva manera de plantear los procesos productivos de las empresas y distribucion
de productos, tanto para materias primas, productos semi-elaborados, componentes y

accesorios necesarios para producirlos.
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Para llegar a la e-economy es basico contar con Internet, es necesario darse a conocer al
mundo por medio de la web y ocuparla para comunicarse con los usuarios.

Ademas de las relaciones B2C (Business to Consumer) es importante desarrollar
relaciones B2B (Business to Business). Por ultimo es necesario transformar el modelo de
negocios.

Las tecnologias de Informacion y Comunicacion (TIC), son la base de esta nueva
economia, se deben considerar como un capital mds y apuntan a mejorar la
productividad de las empresas y de toda la economia. El desarrollo de la industria de las
telecomunicaciones, y su rdpida difusion han permitido eliminar las fronteras y optar a:
mejores posibilidades de negocios y producir nuevos productos.

Dicho de otra forma, en términos relativos, la capacidad de absorcion de TICs en Chile
equivale a la tercera parte de la que por ejemplo presenta Holanda.

De acuerdo a la Cadmara de Comercio de Santiago, los sectores usuarios de TI son:
financieros y telecomunicaciones, mineria de exportacion y el sector eléctrico ocupa una
alta porcion de este gasto, ademas presenta la mayor productividad del trabajo.

El cambio en la manera de enfrentar los negocios, ha obligado a la orientacion hacia el
cliente. Como resultado existe una permanente preocupacion por parte de las empresas
de optimizar los procesos y mejorar la calidad junto con reducir los costos de las

transacciones, donde Internet ha sido un punto a favor del cliente.

60



2.7 E-Business

Es comprendido como el proceso de insertar en Internet los procesos de negocios de una
empresa con el fin de realizar transacciones. Para esto, la busqueda de nuevos clientes,
incrementar las utilidades, mejorar la eficiencia y dar mejor servicio en la creacion de
valor agregado para el cliente, debiera ser objetivo primordial de la organizacion. Las
soluciones de e-business integran los procesos con el fin de obtener respuestas mas
rapidas y efectivas de los empleados, proveedores, etc.

El e-business implica un cambio cultural, social y econémico. Uno de los problemas que
debe enfrentar una empresa en camino hacia el e-business es la transicion de la cultura
tradicional a la nueva economia, es necesario conocer y comprender la cultura
organizacional para saber como llevar la transicion a cabo sin problemas.

Se puede observar un notable incremento de empresas que poseen paginas web en este
ultimo afo. La tasa de conexidon de las PYMES, estd experimentando un constante
aumento. Se observan los siguientes factores que impulsan a la introduccion de las
pequeias empresas a la red:

En primer lugar, la opcién que ofrece la red para comunicarse con los usuarios, clientes
y proveedores a través del correo electronico, permite dar informacion de forma
inmediata, obtener mayor accesibilidad a los clientes, acaparar mayor numero de

publico, ofrecer informacion personalizada, etc.
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a) Los empresarios consideran este medio como una excelente herramienta para
consultar informacidn, tener acceso a material de investigacion y realizar
busquedas de productos y servicios.

b) También se consideran como grandes ventajas la facilidad de operar a través de
la banca on-line, asi como poder gestionar recibos y pagos.

¢) Otra ventaja muy valorada es la posibilidad de poder vigilar el mercado y la

competencia.

2.8 Gestion de Compra

Es fundamental que las organizaciones incorporen conceptos de largo plazo, tales como
eficiencia, control y optimizacién de los procesos.

En este item se ve claramente la importancia que tiene la funcion de adquisiciones (o
compra) dentro de las organizaciones. En este sentido es imposible hablar o referirse a
este tema sin dejar de lado conceptos como Supply Chain Management o Logistica,
dado que la funcién de compras es una importante actividad que se desarrolla dentro de
la actividad logistica y €sta a su vez, se contempla dentro de la Gestion de la Cadena de
Suministros.

La logistica es un tema “de moda” en el mundo de los negocios. Esta ha dejado de ser
vista como una funcion interna, complementaria y de apoyo, sino que se emplea para
generar a través de ella una mejor calidad de servicio al cliente. Hoy es un elemento

diferenciador, que busca generar una ventaja competitiva para la empresa.
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Mas atn el alcance del tema ha traspasado las barreras organizacionales. Muchas
empresas se han dado cuenta de la alta interrelacion entre los procesos logisticos de la
empresa y los de sus proveedores y consumidores. Por lo tanto, han visto la importancia
de considerarlos también en el analisis. Asi, la logistica ha dado paso a un concepto
mucho mas general: la Cadena de Suministros, un “macro-proceso” que integra todas
aquellas actividades que permiten que las materias primas, la informacion y el dinero
sean convertidos, agregandole valor, en productos, servicios e informacion, a lo largo de
la cadena que se forma desde el proveedor inicial hasta los consumidores finales. El
concepto de “cadena” hace referencia a que esta secuencia que se da desde el proveedor
inicial al consumidor final, esta formada por distintas empresas o “eslabones” con una
fuerte dependencia unas de otras. Esto implica adoptar una perspectiva holistica, que
reconozca la influencia estratégica y operacional que tiene el desempeino de una empresa
sobre otra y la necesidad de coordinar esfuerzos para que el resultado global de la
cadena, y no el local de una empresa, sea el optimo.

A continuacion, se procederd a aclarar algunos términos:

2.8.1 Supply Chain versus Supply Chain Management (Gestion de la Cadena de
Suministros)

Habitualmente cuando se habla de la “Cadena de Suministros” o “Supply Chain” (SC) se
asocia este concepto con el “Supply Chain Management” (SCM) o “Gestion de la
Cadena de Abastecimiento”. Debe quedar claro que la diferencia entre estos dos

conceptos va mas alld de una distincion semantica.

63



Cuando se habla de SCM, hay varios autores que lo definen pero hay un consenso de
que se estd haciendo referencia a una manera holistica de entender la cadena y de
administrarla’. Asi, el SCM es una manera de analizar un problema, ya sea ésta
considerada un “enfoque”, una “estrategia” o una “filosofia”.

En cambio, el concepto de “Supply Chain” o “Cadena de Suministros” se puede definir
como “los procesos desde la materia prima inicial hasta el consumo final del producto
terminado, enlazadas a través de compafiias proveedores-clientes, y las funciones dentro
y fuera de la compafia que posibilitan a la cadena de suministros hacer productos y
proveer servicios a los clientes” (APICS, 1995). El término se refiere al flujo de
materiales, informacién y efectivo que fluye del proveedor primario al consumidor final.
Es decir, no hace alusion a un enfoque sino a la descripcion de procesos propiamente

tales.

2.8.2 Supply Chain Management versus Logistica

SCM contempla la gestion de tres flujos relacionados y simultaneos: el flujo fisico:
abastecimiento, fabricacion y distribucién de materias primas, componentes y productos
terminados desde proveedores a empresas intermediarias, hasta entregar el producto
terminado al cliente final; el flujo de informacion, hacia arriba (upstream) y hacia abajo
(downstream) en la cadena, posibilitado mediante el uso de la moderna tecnologia de

informacion. Mas que un flujo de transmision de datos, SCM incluye lo que se ha dado

"* http://www.gerenciaynegocios.com/teorias/scm/01%20-%20que_es_scm.htm
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en denominar el flujo del conocimiento; y, el flujo financiero, con las transacciones de
cobros y pagos, muchas de ellas realizadas electronicamente.

Sin embargo, SCM no es so6lo la yuxtaposicion de estos tres flujos, sino que abarca la
gestion de estos flujos relacionados y simultaneos a lo largo de toda la cadena que enlaza
a proveedores y clientes.

Asimismo, se vio que, debido a la existencia de estos dos ultimos flujos (flujo de
informacion y financiero), es claro que SCM no se limita al quehacer logistico. Y ain
con el mas sofisticado concepto de logistica, ésta no es otra cosa que un sub-conjunto de
SCM. Concepto este ultimo mas holistico, que comprende otros aspectos intangibles
como los aspectos humanos de las asociaciones estratégicas o partnership. SCM “abarca
la logistica, pero es mas. Incluye el flujo de materiales y productos a los clientes, pero
también las organizaciones que son parte de este proceso, cruzando las fronteras
organizacionales para enlazar sus operaciones internas como parte de este sistema”'".
Mas explicitamente, “el concepto de Supply Chain expande el de Logistica, ya que ésta
tiene una orientacion al interior de la organizacion”, mientras que SCM es por definicion
inter organizacional.

En sintesis, dos son las diferencias claves entre SCM y logistica. Por una parte, logistica
tiene un alcance intra-organizacional, mientras que SCM es inter organizacional; y, por
otra, logistica se focaliza en el flujo de materiales, mientras que SCM se focaliza en los

flujos de materiales, de informacion y financiero.

' Seglin Schary y Sjott-Larsen
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2.9 Logistica

Para poder continuar en el desarrollo de este concepto es necesario poder definir lo que
significa la gestion logistica. Seglin el Consejo de Gestion Logistica (CLM) una de las
organizaciones de profesionales lideres, se usa el término de gestion logistica para
describir:

“el proceso de planificacion, implementacion y control eficiente y efectivo del flujo y
almacenamiento de bienes, servicios e informacion relacionada, desde el punto de origen
al punto de consumo con el propo6sito de satisfacer las necesidades del consumidor”

Es relevante para todo tipo de empresa (gobierno, hospitales, bancos, minoristas y
mayoristas).

Algunas de las muchas actividades reunidas bajo el alero de la logistica estan dadas en
recursos tales como la informacion, naturales, humanos y financieros, para su entrada.
Los proveedores entregan materia prima que Logistica gestiona en forma de materia
prima, productos en proceso y productos terminados. Las acciones directivas entregan
un marco de trabajo para las actividades logisticas a través del proceso de planificacion,
implementacioén y control. Las salidas del sistema logistico son: ventaja competitiva,
utilidad de tiempo y lugar (i. e., el cuando y donde), traslados eficientes al consumidor y
entregar una mezcla de servicios logisticos para que ella se convierta en un archivo de
propiedad de la organizacion. Estas salidas han sido posibles por el desempefio efectivo

y eficiente de las actividades logisticas que se muestran.
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2.9.1 Gestion Logistica

La Gestion Logistica es esa parte de la Administracion de Cadenas de Suministros que
planea, implementa y controla la eficiencia de los flujos directos e inversos y el
almacenamiento de las mercancias, los servicios y la informacion relativa entre el punto
de origen y el punto de consumo con el fin de satisfacer los requerimientos de los
clientes.

La logistica aborda el flujo material y el flujo informativo asociado, desde el
suministrador hasta el cliente.

Esto implica funciones basicas de la organizacién como son:

La gestion de aprovisionamientos, la gestion de produccion y la gestion de distribucion
fisica.

El objetivo de la logistica se concentra en la satisfaccion de las necesidades expresadas
latentes en las mejores condiciones econdmicas y para un nivel de servicio determinado.

La logistica es el disefio y configuracion de la red fisica y de informacién por donde
transitaran productos y servicios, la gestion de flujos fisicos y de informacion asociados

a la puesta en el mercado de los productos y servicios.

2.9.2 Las cinco “razones” de Logistica.

Mientras que la utilidad de forma y posesion no estan especificamente relacionados a la
logistica, tampoco serian posibles sin la obtencion de los adecuados articulos necesarios

para el consumo o produccion, en el lugar adecuado, en el momento adecuado, en la
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condicion adecuada y al costo adecuado. Estas cinco “razones” de logistica son la

esencia de las dos utilidades entregadas por Logistica: utilidad de tiempo y lugar.

a) Utilidad de Tiempo: Es el valor agregado por tener un articulo cuando es

requerido. Esto podria ocurrir dentro de la organizacidn, teniendo todos los

materiales y partes que se necesitan para la fabricacion, de modo que la linea

productiva no tenga una suspension.

b) Utilidad de Lugar, que significa tener un articulo o servicio disponible en donde

sea requerido. Si un producto deseado por los clientes esté en transito, en bodega,

o0 en otra tienda, no crea ninguna utilidad de lugar para ellos.

Sin estas dos utilidades (de tiempo y lugar), las que son directamente apoyadas por

Logistica, un cliente no podria ser satisfecho.

2.9.3 Principales actividades Logisticas

En el listado que viene a continuacion estan las principales actividades necesarias para

facilitar el flujo de productos desde el punto de origen al punto de consumo. Todas estas

actividades, ordenadas alfabéticamente, deben ser consideradas parte de proceso

logistico global.

- Servicio al Cliente

- Planificacion y estimacion de la
demanda

- Gestion de Inventarios

- Comunicaciones logisticas

- Manejo de materiales

- Procesamiento de 6érdenes

- Empaque
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Soporte de servicio y partes
Seleccion del lugar de planta y
bodega

Adquisiciones (Procurement)
Manejo de productos devueltos
Logistica de reversa

Tréfico y transporte
Almacenamiento



Mientras todas las organizaciones pueden no considerar explicitamente que todas estas
actividades sean partes de las actividades logisticas, cada una de ellas afecta el proceso
de logistica.

A continuacidn se analizara mas profundamente la actividad de Adquisiciones, concepto

relevante en €sta investigacion.

2.10 La Problematica de las Adquisiciones Modernas

Los e-Marketplaces son una herramienta de gestion de adquisiciones por lo que es
necesario comenzar entendiendo la problematica imperante en las adquisiciones

modernas para asi luego poder determinar el valor que ellos pueden agregar.

2.10.1 El proceso de Adquisiciones

Se comenzara caracterizando el proceso de adquisiciones, que se refiere al desarrollo de
las distintas etapas que componen una decision de compra, desde el momento en que
surge la necesidad, hasta que se completa la transaccion. En el Anexo C se puede

observar el detalle de cada una de las etapas y una descripcion mas completa de ellas.

El proceso de adquisicion de insumos difiere del llevado a cabo por las personas

C e . , . 15 , .
individuales. Segin Sergio Maturana °, en general hay un nimero reducido de

1> Sergio Daniel Maturana Valderrama, Ingeniero Civil de Industrias con Mencién en Mecanica , Doctor en Filosofia de la
Administracion y actualmente académico de la Facultad de Ingenieria de la Pontificia Universidad Catolica de Chile, especialista en
Sistemas de Apoyo la Toma de Decision, Logistica y Marketing. Contacto: smaturan@ing.puc.cl
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compradores, lo que confiere a cada uno un mayor poder de negociacioén e importancia
relativa. Ademds la demanda es derivada y nace a partir de la necesidad de materias
primas para otros procesos productivos lo que determina la cantidad requerida y su
estacionalidad. Esto la hace relativamente inelastica, pues el costo de no poseerlos puede

llegar a ser muy alto.

Pero quiza la caracteristica principal de las adquisiciones industriales es que las personas
que las realizan son profesionales; lo que implica que son “especialistas” y conocen muy
bien el mercado, pero mas importante ain, es que son evaluados por la manera en que
toman las decisiones. Ademas deben presentar una fuerte alineacion con los objetivos de
la empresa lo que determinara la direccion en la que tomara sus decisiones (Djukic y

Stankovic, 2000).

2.10.2 Problematica de las Adquisiciones

Las adquisiciones estan inmersas en un contexto de alta complejidad, no s6lo porque se
desarrollan en un ambiente competitivo, sino que también por las complejas estructuras
institucionales y ambientes culturales en los que se llevan a cabo. Este problema se ha
visto incrementado en los Ultimos afios, con la aparicion de muchas empresas y el
crecimiento explosivo de otras, generando un sinnimero de problemas estructurales y

operacionales.

Koppelman (1998) determin6 que el principal problema generado por estos cambios es

la poca estructuracion de los procesos de adquisiciones. No existen reglas ni
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procedimientos claros, lo que atenta contra una buena toma de decisiones, ademas de no
permitir evaluaciones posteriores ni la posibilidad de lograr curvas de aprendizaje. Esto
genera costos importantes y un gran numero de adquisiciones de “ultima hora”,

obligando a las empresas a privilegiar el dia a dia por sobre la planificacion.

Esta problematica se ve incrementada con la dificultad que encuentran muchas empresas
para lograr acuerdos de mediano o largo plazo que aseguren condiciones ventajosas para

todos, y por ende, la posibilidad de ordenar y estandarizar sus compras.

Las empresas mas grandes poseen niveles de demanda que justifican condiciones
especiales de venta, pero la mayoria son mas pequefias, con bajos niveles de demanda, y
ademads poco estable en el tiempo; obligdndolas a negociar solo en el corto plazo. Esto
obliga a iniciar nuevos procesos cada vez que surge una necesidad, involucrando
busqueda de informacion, andlisis de mercado, solicitud de cotizaciones y
negociaciones, etc., lo que fuera de ser desgastante, requiere de tiempo y recursos

imposibilitdndolas de lograr procesos estables y eficientes.

Ademas es necesario considerar que las decisiones se toman en un contexto de tiempo
limitado. Minahan (2002), en un estudio realizado en varias de las principales empresas
de Estados Unidos y Europa, determin6 que ademads de los problemas antes descritos, la
gran mayoria de las empresas no tiene la habilidad, experiencia e infraestructura
adecuada para manejar la totalidad de sus adquisiciones de manera correcta. Las

principales conclusiones a las que llegd se presentan a continuacion:
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1. Las empresas efectuan estudios estratégicos a fondo para menos de la mitad de
sus gastos totales. Esto indica que el resto se realiza sin el analisis ni el control

suficiente.

2. Cerca de un tercio de las compras son fuera de contrato o de “ultima hora”, lo
que implica que probablemente sean mas caras y en peores condiciones de las

que se podria lograr con mejores procedimientos.

3. En la mayoria de las empresas, debido a la falta de tiempo y recursos, el analisis
de los gastos se lleva a cabo s6lo en los insumos de mayor participacion en el

presupuesto.

4. Se le resta importancia al proceso de adquisiciones frente a otras areas como

Produccion o Finanzas.

Con estos antecedentes se puede definir la compleja problematica que enfrentan las
adquisiciones modernas. En general en las empresas existe escasa estandarizacion y
poco orden. Ademas, la frecuente necesidad de incurrir en complejos procesos de
negociacion las obliga a comprar un importante nimero de productos de manera
deficiente, sin el control ni cuidado necesario limitando el pool de posibles proveedores;

generando altos costos y mayores precios.
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2.11 Los e-Marketplaces

Segun Lichtendal (2002), el Comercio via Internet (e-Commerce) comenz6 con el
nacimiento de los sistemas EDI (Electronic Data Interchange), que son herramientas
tecnologicas de transferencia de informacion uno a uno. Estos sistemas permiten el
contacto y manejo de datos de manera muy eficiente; pero son poco flexibles lo que ha

limitado su proliferacion.

Internet, en cambio, se extendid rapidamente y cada vez, tanto empresas como personas
tuvieron mayor acceso a esta red. Asi, en respuesta a las necesidades de comunicacion,
nacieron los portales uno a muchos. Algunas empresas crearon portales abiertos en la
red donde muchos pueden acceder comprando y vendiendo segun fuera su rol en la
cadena de abastecimiento. Esto generé un cambio en la manera de hacer negocios
ofreciendo una fuerte disminucion de los costos de comercializacion. Fue el comienzo
de los e-Marketplaces que cambiaron radicalmente la relacion cliente-proveedor (Grubb,

2001).

La tercera generacion, mas conocida y comun en la actualidad, es la de los portales
muchos a muchos, capaces de conectar al mismo tiempo un gran nimero de empresas

aprovechando las ventajas del comercio electronico.

Este modelo ha tenido excelentes resultados en un gran niimero de industrias lo que ha
hecho pensar en su consolidacion. Incluso algunos estudios, como el Hajibashi (2001),

aventuran que en un futuro no lejano, los intercambios dejaran de hacerse a nivel de
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empresas para ser realizados entre e-Marketplaces ya consolidados horizontal o
verticalmente, los que tendran la misién de proveer de insumos y servicios a sus

participantes.

2.11.1 ;Qué son los e-Marketplaces?

Un e-Marketplace, en la estructura analizada en este trabajo, es un e-hub basado en la
tecnologia de Internet, en el que se relacionan vendedores y compradores, formando una
comunidad con intereses comunes en una determinada categoria de productos o
servicios. Tanto los grandes como pequefios compradores tienen acceso a muchos
proveedores, mientras que los grandes y pequefios vendedores tienen acceso a un gran

numero de clientes.

Existen distintos tipos de e-Marketplaces, los que se describen en el Anexo D. La
eleccion del mas adecuado dependera exclusivamente de las caracteristicas de industria

y de las necesidades de sus participantes.

Para este trabajo se considerd el Hub de Colaboracion, que es el que posee las
caracteristicas mas generales. Segin Grubb (2001), no busca alterar el equilibrio y
balance de poder en la cadena, ni tampoco reemplazar a alguno de los agentes, sino que
crear valor a cada participante, mejorando los procesos de informacion y disminuyendo

los tiempos y costos de intercambio.
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Bakos (1997) y Dai y Kauffman (2000), plantearon que las tres principales funciones de
un e-Marketplace son: juntar oferta con demandas, facilitar las transacciones y proveer

infraestructura y expertise.

2.11.2 Valor agregado por los e-Marketplaces

Las adquisiciones tradicionales estan caracterizadas por una gran cantidad de papeleo,
ciclos largos de tiempo, compras de Ultima hora y errores frecuentes que dificultan el
cumplimiento de los planes de las empresas imposibilitando un uso Optimo a los
recursos. La mayoria de estos problemas estdn relacionados a los esfuerzos que se deben
invertir en comunicacion y coordinacion de las distintas etapas del proceso de

adquisiciones.

Como punto de partida para estudiar el valor agregado por los e-Marketplaces, es
importante resumir las principales conclusiones a las que llegaron varios autores (Dai y
Kauffman, 2000), Frei y Hitt (2002), Lichtenthal (2002), Minahan (2002)), sobre los

beneficios de las adquisiciones realizadas a través de Internet (e-Procurement):

1.  Mejoramiento en la Comunicacion: Todas las unidades estan conectadas on-line

lo que favorece el flujo de informacion, permitiendo mejorar la coordinacion y

los recuerdos.

i1.  Menores Costos de Transaccidén: La mayor conectividad favorece el intercambio

de informacion disminuyendo el costo de contacto y la gran cantidad de papeleo

asi como también el tiempo necesario para realizar las transacciones.
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1ii.  Aumento de la Visibilidad: Internet ofrece la posibilidad de seguir cada una de
las etapas del proceso de adquisiciones lo que otorga a la empresa un mayor

control.

Ademas de estos beneficios, Lichtenthal (2002), concluyé que los menores costos de

contacto y transaccion favorecen las relaciones de largo plazo.

Para el andlisis posterior se supone que se cumplen todas las caracteristicas necesarias
para que los e-Marketplaces sean exitosos. Varios autores (Bakos, 1991; Dai y
Kauffman, 2000; y Grubb, 2001) las estudiaron y a continuaciéon se presentan sus

conclusiones mas relevantes:

1.  Masa Critica de Participantes: El e-Marketplace debe tener la capacidad de
mantener un numero de participantes adecuado, pero mas importantes aun, que
ellos sean atractivos y capaces de cubrir la totalidad de las necesidades para asi

generar “rendimientos crecientes de adopcion”.

i1.  Volumen de Transacciones Adecuado: Debe ser tal que permita economias de
escala, favoreciendo cobros decrecientes para los participantes. Esto determina

que en el largo plazo sélo unos pocos logren consolidarse en cada industria.

iii.  Integrabilidad: Debe tener la capacidad de interactuar con los distintos sistemas
de informacion y gestion de los participantes, permitiéndoles asi aprovechar los

beneficios de la conectividad.
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iv.  Catadlogos Electronicos Adecuados: Son la principal fuente de intercambio de
informacion, por lo que deben estar actualizados, y ser lo suficientemente

amigables como para basar la comunicacion en ellos.

A continuacion se describen los principales beneficios generados por los e-
Marketplaces, suponiendo que se cumplen los requerimientos basicos para que ellos

sean exitosos, para la adquisicion de insumos industriales.

2.11.2.1 Reduccion de tiempo y costos de busqueda de informacion

Para llevar a cabo una compra, las empresas deben contactar a varios potenciales
proveedores, solicitar sus precios y condiciones de venta y elegir el que les parezca mas
adecuado. Este proceso tradicionalmente se ha llevado a cabo uno a uno, por teléfono o
fax, consumiendo tiempo y recursos, desgastando a los compradores y limitando su

posibilidad de analisis.

Los e-Marketplaces estan disefiados en un ambiente con un Workflow de apoyo que
permite el contacto rapido y directo con el resto de los participantes. S6lo con unos
pocos clicks se logra llegar a un gran numero de proveedores de manera casi instantanea,
generando un importante ahorro, tanto de tiempo como de recursos, especialmente en la
etapa de cotizacion. Asimismo, les permite a los compradores realizar un mayor analisis
de las distintas alternativas y prestarle mayor atenciéon a la gran cantidad de

adquisiciones que se estan realizando sin la dedicacion adecuada.
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Esto es de gran valor, especialmente para las empresas mas pequeias, las que, como
antes se planted, no tienen la posibilidad de lograr acuerdos de largo plazo. Esta
posibilidad les permite ademas mejorar la toma de decisiones y ordenar sus

adquisiciones.

Los vendedores también se ven beneficiados por la mejora en la comunicacion, pues se
reduce su costo de respuesta permitiéndoles canalizar sus esfuerzos en otras areas de la

comercializacion 6 produccion.

2.11.2.2 Acceso a nuevos Clientes y Proveedores

Los modelos microeconémicos clasicos suponen que los compradores tienen
informacion perfecta sobre todos los precios y productos ofrecidos en el mercado. Esto
normalmente no ocurre en la realidad. Las empresas tienen acceso parcial al mercado
debido al costo de blusqueda de informacion, lo que las lleva a tomar decisiones

equivocadas, sesgadas o por debajo del 6ptimo.

Los menores costos de busqueda de informacioén de los e-Marketplaces reducen esta
asimetria ofreciendo acceso a un mayor niumero de alternativas, lo que elimina en gran
medida las barreras espaciales y temporales (Lee, 1998; Lichtenthal, 2002). Esto les
permite ampliar el pool de alternativas, favoreciendo la competencia, generando una
disminucién en los precios (Bakos, 1991 y 1997), y de costos totales de adquisicion

(Koppelmann, 1998).
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Los vendedores tienen la posibilidad de acceder a un mayor niumero de clientes, ganando
en cobertura, lo que probablemente se refleja en un aumento de las ventas. Este efecto
puede soslayar la disminucion de precios debido a la mayor competencia. Ademas, en el
caso de los fabricantes, se les presenta la posibilidad de saltarse a los distribuidores (Lee,

1998).

2.11.2.3 Menores Costos de Transaccion

Por cierto que al analizar una adquisicion, no solo es relevante la busqueda de
informacion y la negociacion. Una vez alcanzado un acuerdo, comienza la etapa de
transaccion, en la que las empresas deben intercambiar gran cantidad de informacion
(6rdenes de compra, notas de crédito, facturas, etc.), asi como también incorporarla en
sus sistemas internos, especialmente de Contabilidad, Gestion de Adquisiciones y
Manejo de Inventario. Esto significa un importante costo monetario de tiempo que no

agrega valor a la produccion.

Los e-Marketplaces tienen la capacidad de utilizar los beneficios de Internet para
solucionar esta problematica. Enviar y recibir informacioén por via electronica permite
que ella llegue a destino de manera instantdnea, evitando pérdidas de tiempo y

agilizando los procesos con un costo marginal muy cercano a cero.

Ademas la informacion puede ser ingresada directamente a los sistemas de cada

empresa, automatizando procesos, minimizando el riesgo de errores de digitacion
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generando beneficios incalculables de tiempo y permitiendo una gestion mas integral

(Dai y Kauftfmann, 2000).

Los e-Marketplaces también ofrecen la posibilidad de utilizar herramientas mas
sofisticadas de analisis que pueden llevar a mejores decisiones, lo que es un importante
beneficio especialmente para las empresas mas pequefias que no tienen posibilidades de

incorporar costosos sistemas de apoyo a la gestion.

Es importante notar que estos beneficios sélo pueden ser logrados si el e-Marketplace
ofrece un nivel de integrabilidad tal que sea compatible con los sistemas de cada uno de
los participantes. Si esto no ocurre, se deberan mantener muchas précticas que no

agregan valor.

Los e-Marketplaces basan gran parte de su financiamiento en catidlogos, que son la
herramienta mediante la cual se entrega la informacion. Segiin Dai y Kauffman (2000),
cuando estos catdlogos no funcionan bien, lo que ocurre cuando los vendedores no estan
dispuestos a incluir toda la informacion o cuando es necesario un contacto directo entre
las partes para lograr un acuerdo, los e-Marketplaces pierden validez y se desaprovecha

la mayor parte del valor que agregan.

2.11.3 Valor Agregado segun tipos de Insumos

Tradicionalmente en la literatura, cuando se ha estudiado el valor agregado por los e-

Marketplaces en una industria determinada, se han utilizado dos categorias de insumos:
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commodities y diferenciables. A continuacion se presenta una descripcion del

comportamiento de los e-Marketplaces para cada uno de ellos.

2.11.3.1 Los e-Marketplaces en el Mercado Commodities

El mercado de los commodities se caracteriza por la inexistencia de posibilidades de
diferenciacion, lo que obliga a los proveedores a competir via precio. Esto los hace
perder relevancia y determina que la unica variable a evaluar al momento de tomar la

decision sea el costo de adquisicion.

En estos mercados la busqueda de informacion es esencial, pues mientras mayor sea el
nimero de alternativas elegibles, mayor es la probabilidad de encontrar una menos

costosa.

El precio de los bienes commodities cae a medida que el costo de busqueda de
informacion disminuye (Bakos, 1991). En un comienzo, so6lo una parte de los
compradores participan del e-Marketplace, logrando menores costos de blsqueda de
informacion y por ende, mejores condiciones de adquisicion. Los que no participan
deben conformarse con mayores costos y ademas corren el riesgo que los vendedores les
traspasen la reduccion del margen. Esto los incentivard a incorporarse al e-Marketplace,
aumentando el numero de participantes y generando una baja en el precio de equilibrio

de mercado.

Asi, se aprecia que los compradores de bienes commodities obtienen grandes beneficios

en la incorporaciéon a los e-Marketplaces. Una mayor visibilidad los llevara
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probablemente a encontrar proveedores menos costosos disminuyendo los precios y

mejorando las condiciones de adquisicion.

Para los proveedores no se puede hacer un andlisis tan directo. Por un lado corren el
riesgo de remate de precios (disminucion de precios de mercado), pero no se puede
perder de vista que ganan en cobertura, lo que implica la posibilidad de aumentar

sustancialmente las ventas, compensando asi este efecto.

2.11.3.2 Los e-Marketplaces en el Mercado Diferenciado

En este mercado el problema de la bisqueda de informacion se hace mas complejo. Ya
no es solo el precio la variable a considerar, sino que ademas, existen muchas otras
(nivel de servicio, condiciones de entrega, calidad, etc.) que se deben tener en cuenta y
priorizar al momento de tomar la decision final. Esto otorga mayor relevancia a los
proveedores, que cumplen de manera diferente con los requerimientos y acotan las

posibilidades de eleccion.

Los compradores estan obligados a elegir entre un pool reducido, que no estd
determinado por los costos de busqueda de informacion sino mas bien por las

caracteristicas de los productos que ofrece cada proveedor.

Al disminuir el costo de busqueda de informacion, las empresas lograran un mayor
conocimiento del mercado, de los agentes participantes y de los productos ofrecidos,

pero esto no necesariamente conllevara a una disminucion de los precios (Bakos, 1991).
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Bajo esta clasificacion, utilizada tradicionalmente, se podrian obtener conclusiones sobre
los beneficios de los e-Marketplaces para los compradores. Pero el andlisis desde esa

perspectiva no es el mas adecuado.

2.11.4 Clasificacion basada en la complejidad del Proceso de Adquisicion

Es primordial recordar que los e-Marketplaces son una herramienta de gestion de
adquisiciones, por lo que su agregacion de valor debe estudiarse desde la perspectiva de
los procesos de adquisiciones, sus caracteristicas y las distintas decisiones que se toman

en él.

No son los productos sino las dificultades del proceso de adquisicion lo que determina el
comportamiento de los compradores frente a las necesidades, por lo que no es relevante
que tan commodity o diferenciable sea, sino lo riesgosa de la adquisicion, la cantidad de
condiciones que se deben negociar, el nimero de proveedores disponibles o que tan

dificil sea contactarlos, entre otras cosas.

Por esto, para lograr un correcto andlisis del valor agregado por los e-Marketplaces, es
necesario estudiar los insumos desde la perspectiva de los procesos de adquisiciones y

no desde sus caracteristicas propias.

A continuacion se presentan algunas clasificaciones basadas en este hecho encontradas

en la literatura.
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Koppelmann (1998), plante6 la existencia de dos tipos de productos, determinados por

lo comun o estandarizado de su proceso de compra.

Por un lado estan los Singulares que son insumos que se adquieren en contadas
oportunidades. Sus procesos son especificos, lo que obliga a revisarlos cada vez que
surge una necesidad. La empresa, a su vez, no estd organizada para realizarlos y debe

adecuarse a las nuevas dificultades.

Por otro estan los Estandar, que son aquellos que se compran de manera repetida, por lo
que son procesos bastante conocidos y frente a los cuales la empresa ya tiene

organizada su estructura.

Otra tendencia, estudiada por varios autores (Anderson et al, 1996; Maturana, Moon y
Tiko, 2002), agrup6 los productos dependiendo de la cantidad de informacién requerida

antes de llevar a cabo el proceso de adquisicion.

Las Nuevas Compras son poco familiares e involucran la busqueda de una gran cantidad
de informacion y una extensa evaluacion de las alternativas de mercado. Constituye una

necesidad excepcional por lo que la adquisicion se asocia a un mayor desconocimiento.

Las Recompras Modificadas son una etapa intermedia, donde se conoce el producto y
algo del mercado. Se debe volver a monitorear para entender las nuevas tendencias, pero
en general no hay mayor busqueda de informacion. Puede llegar a ser, en los casos mas
basicos, s6lo un proceso de renegociacion con el proveedor con que ya se estd

trabajando.
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La Recompra Directa es un proceso mas familiar en el que la empresa simplemente hace
la adquisicion sin buscar informacion. Ya tiene un acuerdo con un proveedor y ordena

mas unidades.

Ambas clasificaciones parecen adecuadas para determinar el comportamiento de los
compradores frente a la adquisicion. La primera, diferencia los insumos dependiendo de
lo preparada que se encuentre la empresa para realizar la compra, lo que determina las
complicaciones y costos en los que debe incurrir. La segunda, se basa en la necesidad de
busqueda de informacion, determinada por el conocimiento del mercado. Mientras
mayor sea el desconocimiento, mayor la necesidad de buscar informacién e involucrar

recursos.

Pero a pesar que los e-Marketplaces son una herramienta que facilita la busqueda de
informacion y la estandarizacion de los procesos, como se demostrard mas adelante, su

utilizacion no garantiza éxito.
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3 CAPITULO TERCERO: DESARROLLO DE LA INVESTIGACION

3.1 Codelco y Quadrem

A continuacion se describird una breve historia de las empresas, la manera en que se
relacionan y cifras importantes que nos ayudardn a comprender mejor su desempeiio en

el area de trabajo.

Codelco es la principal empresa cuprifera nacional, y el mayor productor de cobre del
mundo, ademas aporta un 16% de la produccion del mercado occidental'®. Quadrem,
cuyo sitio web se lanzdé en octubre del 2000, es un mercado electrénico de
abastecimiento para la industria minera y de metales con sede en EEUU, que cuenta con
operaciones en Brasil, Chile, Canad4, Sudafrica, Australia y Europa. A su vez Codelco
es socio fundador de Quadrem, donde participa con un porcentaje de ganancias de 6%,
junto con otras 20 compaiiias mineras, €ste e-Marketplace fue concebido como una
iniciativa de las principales compaiiias mineras del mundo para mejorar su cadena de

abastecimiento.

Codelco, al ingresar a la nueva economia digital, dio varios pasos: el primero de una
serie de proyectos que pretenden transformar la cara de la empresa, lo constituye su
participacion en el Marketplace minero Quadrem, el cual es el mercado global de
compras en linea (abastecimiento) de las principales empresas mineras. Fue la primera

empresa en la region en utilizar Quadrem, en el ano 2001. En la actualidad, la cuprifera

'® Mayor informacion sobre Codelco en http://www.codelco.cl/la_corporacion
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estatal realiza parte importante de sus cotizaciones y licitaciones, utilizando la aplicacion
QMarket de Quadrem, y dando énfasis a la relacion que tiene Internet y el proceso de

Gestion de Compra.

Quadrem es una empresa internacional que provee de una plataforma sobre la cual opera
un mercado electrénico global, abierto, independiente y neutral que permite, a través de
Internet, hacer mas eficiente la relacion entre las compafitas Compradoras y sus
Proveedores, realizar transacciones comerciales (compras y contrataciones), en forma
rapida y eficiente, asegura un ambiente transparente, seguro y eficiente para realizar el
proceso de compra o contratacion. No constituye un registro de empresas, por lo tanto,

no valida, ni certifica contratistas o proveedores, ni la informacién asociada a éstos.

Para elegir a las empresas a quienes invitara a procesos de licitacion, Quadrem utiliza la

informacion de las empresas inscritas en REGIC.

El alcance global que tiene esta plataforma de negocios digitales, se calcula en clientes

en 45 paises, como se ve en la siguiente [lustracion 3.1.
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Tlustracion 3.1 Paises del Mundo con Adopcion de Quadrem
Fuente; Sitio Oficial On-Line de Quadrem Internacional

Con el fin de tener una vision mas global sobre la importancia de Quadrem a nivel
mundial en el rubro minero, basta con nombrar algunas de las empresas que trabajan con
Quadrem, entre éstas tenemos las siguientes compafias, que se observan en la

[lustracion 3.2.
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Iustracion 3.2 Principales Compaiiias Mineras del mundo en Quadrem
Fuente: Sitio Oficial de Quadrem Internacional

Para mayor informacion sobre datos relevantes de Quadrem ver en Anexos E y F.

3.2 Regicy Quadrem

Regic es un Registro Integral de informacion de Proveedores y Contratistas para la
industria minera. Clasifica al proveedor y/o contratista en base a los productos y
servicios que ofrece. Optimiza la gestion de documentacion de proveedores y
contratistas, dejando su informacion disponible en linea para ser invitados por los
usuarios a participar en procesos de licitacion. Agrupa antecedentes generales,
financieros, legales y técnicos del proveedor y/o contratista, integrando ademas sus
Evaluaciones de Desempeifio. La informacién se valida de acuerdo a politicas de la

compafiia mandante. No realiza transacciones comerciales.

El proceso de negocio de Codelco con sus contratistas y proveedores, se basa en una

adecuada complementacion de la gestion de informacion de las empresas y en la
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posibilidad de realizar negocios y transacciones electronicamente. Para lograr estos
objetivos, se requiere de un registro de empresas (REGIC) y de una plataforma
transaccional (QUADREM), trabajando en forma coordinada y coherente. Las relaciones

entre las empresas se visualizan claramente en la siguiente Ilustracion 3.3.

.
@
Precalificacién y registro de las compaiiias, que permite validar y
calificar a las empresas en base a sus antecedentes objefivos.

PROVEEDORES

y
CONTRATISTAS

CODELCO

O

OUADREM

Plataforma de transacciones y servicios, a fravés de los cuales
se realiza el ciclo de negocio de compras y contrataciones, en

forma rapida y eficiente

Ilustracion 3.3 Participantes Usuarios del e-Marketplace Quadrem
Fuente: Sitio Oficial de Quadrem internacional

En Chile pertenecen a Quadrem un numero de 6830 empresas, a su vez inscritas en
Regic hay 2759 empresas, de éstas sOlo un numero de 1581 pertenecen a ambos

sistemas, como se observa en la Ilustracion 3.4 de la investigacion.
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Quadrem REGIC

Tlustracion 3.4 Analisis de Bases de Empresas en Chile

Fuente: Quadrem internacional

Para una vision mas clara del nimero de empresas enroladas en ambos sistemas, en

términos porcentuales podemos decir que esa porcidon corresponde a s6lo un 19,6% del

total, como se aprecia en la siguiente Ilustracion 3.5.

= %
Empresas en Quadrem y no en REGIC 5.249 859.2%
Empresas en REGIC y no en Quadram 1.225 15.2%
Empresas en REGIC y en Quadrem 1.581 19.6%
TOTALES 8.055

Tlustracion 3.5 Empresas Enroladas en Ambos Sistemas (Regic y Quadrem) en Chile
Fuente: Sitio Oficial de Quadrem
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3.3 QMarket Cotizaciones

Es la aplicacion para cotizaciones electronicas desarrollada por Quadrem Chile, que
esta operando desde el ano 2005. Actualmente operan con QMarket Codelco, Minera

Escondida, Minera Spence de BHP Billiton y Komatsu.

Hoy Quadrem presenta una experiencia en mas de 250.000 procesos de cotizacion cada
afo.

Esta nueva plataforma nace para dar soporte adecuado a las grandes demandas que estan
teniendo las cotizaciones electronicas de Quadrem, adecudndose de mejor manera a las

practicas de compra de los clientes en la region (Chile y Peru).

Con QMarket, las compafiias compradoras pueden manejar todo el proceso de cotizacion
electronicamente; y las compaififas proveedoras pueden recibir invitaciones a

oportunidades de negocios y realizar cotizaciones electronicas.

QMarket es una aplicacion simple, amistosa e intuitiva que permite soportar el ciclo de
cotizacion en forma agil y rapida, otorgando mayor valor al tiempo de los clientes.
Ademas esta plataforma es operada desde Chile, lo que permite mayor accesibilidad y

un soporte rapido y eficiente.
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3.4 (QMarket Licitaciones

Es una herramienta que apunta a soportar licitaciones de servicios y suministros, es

decir, contratos que tienen una mayor complejidad y mayores montos asociados.

Las ventajas que presenta la herramienta QMarket Licitaciones son

a. Permite llevar un control detallado y un seguimiento de los pasos del proceso de

una licitacion.

b. Facilita el intercambio estructurado de informacion entre las partes, por medio de

documentos en formato electronico.

c. Soporta diversas modalidades de licitacion...

d. Permite ademés acceso a un amplio mercado de contratistas y auditabilidad que

garantiza transparencia en el proceso.

A la fecha Codelco, BHP Billiton y Anglo American Chile son algunas de las

compafiias que han usado QMarket Licitaciones.

Los requisitos para operar con QMarket Licitaciones son ser proveedor registrado en
QMarket y haber recibido por esta via una invitacion a participar en una licitacion de

servicios 0 suministros.
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3.5 Aplicaciones provistas por Quadrem para Codelco

Las aplicaciones provistas por Quadrem al mundo del e-commerce, son tres las mas

importantes y se pueden apreciar en el esquema de la Ilustracion 3.6, éstas son:

3.5.1 QMarket: aplicacion para realizar Cotizaciones electronicas. A través de ella

el Proveedor recibe invitaciones a cotizar y envia sus ofertas a Codelco.

3.5.2 SupplyCentre: aplicacion que atiende el envio y recepcion de documentos
electrénicos asociados al ciclo de negocio de un Proveedor con Codelco,
(ejemplo: Recibir 6érdenes de compras y avisos de pago. Responder 6rdenes de

compra y emitir facturas).

3.5.3 Compras por catidlogos: servicio que permite a Codelco comprar en un
catdlogo de productos de un Proveedor. En general, son productos de alto

consumo que estan bajo un contrato.

am,b‘i.o de Do

QMarket

_________

Catalogos )

Creacion
proveedores

icitaciones
dinamicas
Monitoreo

Depuracion
Maestros

QUADREM

Iustracion 3.6 Servicios ofrecidos por Quadrem
Fuente: Sitio Oficial de Quadrem
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Los objetivos perseguidos por Codelco con el uso de Quadrem son:
v" Facilitar la relacion con los Proveedores
v Disminuir costos administrativos del ciclo de compras
v Lograr una mayor eficiencia en la gestion de abastecimiento

v Asegurar transparencia en los procesos

3.6 Rol de QUADREM en su relacion con CODELCO

Existen tres puntos que Quadrem debe proporcionar a Codelco, éstos son:

v Entregar la plataforma electronica para la canalizacion de los documentos del
ciclo de compra

v Ampliar el mercado de la oferta

v Otorgar condiciones de operacion que aseguren la transparencia de los procesos

de Abastecimiento

3.7 Beneficios para proveedores

Como sabemos existen beneficios para los proveedores, en la adopcion de Quadrem para

sus procesos de venta, éstos son:

v" Eliminar errores de digitacion de datos y ahorrar tiempo.

v Reducir los costos administrativos de sus procesos a través del envio electronico
de documentos.

v Obtener acceso a mas y mejores oportunidades de negocios.

v" Pagos a tiempo e informados.
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v Asegurar transparencia y equidad en los procesos.

v Incentivos especificos para comercio electronico.

3.8 QUADREM en Chile

Algunos datos relevantes de Quadrem en Chile son:

v" Mercado con alta penetracion

v Operando desde el 2001

v 6800 proveedores

v" 2.000 millones de USD y sobre 2 millones de documentos en 2008.

v" 4 de las mayores 6 empresas del pais

v" Fuerte posicionamiento en el sector minero y clientes en Forestal, Electricidad,

Industria, Aerolineas y Petroleo.

3.8.1 Volumenes transados por QUADREM en Chile (USD)

En relacion a los Volumenes de dinero transado en USD, en la siguiente Ilustracion
3.7 se puede apreciar que hubo un incremento del aproximadamente 600 millones

de dolares, lo que equivale al 35% de aumento con respecto del afio 2007.
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3.8.2

2.500.000.000,00

2.000.000.000,00

1.500.000.000,00

1.000.000. 000,00

500.000.000,00

0,00 -
2002 2003 2004 2005 2005 2007 2008

Hustracion 3.7 Volimenes transados por Quadrem en Chile
Fuente: Quadrem Internacional

Documentos transados por QUADREM en Chile

Durante el afio 2008 se transaron los siguientes documentos y operaciones, €stas

son:

v

v

80.000 procesos de cotizacion

1.500 procesos de licitacion

150.000 Ordenes de Compra

2.000 MM USD voliimenes transados

1,5 millones de facturas legales

A continuacion, en la Ilustracion 3.8, se presenta el incremento en nimero de las

Ordenes de Compra generados en la plataforma Quadrem y por ende de los documentos

que intervienen en el proceso de adquisicion. Asimismo se muestran en la Ilustracion

3.9, el aumento sostenido de las FELs generadas por la plataforma minera.
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Tlustracién 3.8 Evolucion de Cantidad Ordenes de Compra y Documentos transados por Quadrem
Fuente: Quadrem Internacional

1.800.000
1.600.000

2006 2007 2008 F

Tlustracion 3.9 Transacciones de FEL'” Cursadas por Quadrem
Fuente: Quadrem Internacional

3.8.3 Clientes compradores en Chile

Las principales empresas compradoras en la Plataforma en Chile son:

7 FEL, abreviatura de Factura Electrénica Legal.
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3.84

Los principales clientes de Proyectos en Chile son:

3.8.5

Anglo American Chile

BHP Billiton

Celulosa Arauco y Constitucion
S. A.

Cerro Colorado

Codelco

Compafiia Minera Dona Inés de
Collahuasi SCM

Distrinor
Edelnor
Eléctrica Guacolda

Clientes de proyectos

Barrick
CAP
CMP

Huachipato

Empresas proveedoras en Chile

Electroandina

Escondida

Instituto de Innovacién en
Mineria y Metalurgia S.A. (IM2)
Komatsu Chile S.A.

LAN AIRLINES S.A.

Minera Gaby S.A

Minera Spence

Nestlé

Xstrata Chile (en
implementacion)

ENAP
Gasmar
Polpaico
Salfacorp

Algunas de las principales empresas proveedoras de Chile son'®:

Good Year
Corporate Express
Komatsu
Columbia

3iM

Dell

Siemens

General Electric

'8 Para mas detalles ver anexo G



3.9 El abastecimiento en Codelco

El area abastecimiento es una de las 4 areas de Negocios Principales de Codelco, ésta
funciona en la Gerencia Corporativa de Abastecimiento y tiene como mision satisfacer
los Requerimientos de bienes y servicios para los procesos productivos, proyectos e

inversiones de Codelco.

Esta mision implica el desarrollo de procesos de adquisicién y contratacion, y el
establecimiento de relaciones de colaboracion con proveedores regidas por principios
éticos. Uno de los objetivos fundamentales es hacer un efectivo aporte a la

competitividad de esta Corporacion.

Para planificar el Gasto destinado en las Adquisiciones de Codelco, existe el Criterio en
la asignacion de Ingresos y Gastos Controlados, éstos se asignan a las Divisiones
Operativas de cada Filial de acuerdo a los criterios que se sefalan para cada rubro, como
sigue en relacion a los Gastos de Administracion y Ventas, donde se encuentra el area de
abastecimiento, los centros de costos asociados a esta funcion en especifico se asignan

en relacion a los saldos contables de bodega de cada Divisién Operativa. "

3.9.1 Adquisiciones Requeridas por Codelco

Los requerimientos totales de materiales por Codelco representan un atractivo mercado

para la industria proveedora de la mineria y actividades relacionadas, al originar

** Para mayor informacion visite: http://www.codelco.cl/areas_negocio/fr_abastecimiento.html



adquisiciones anuales por montos comprometidos aproximados a los 1347 millones de

dolares, durante el afio 2008, como se observa en la Ilustracion 3.10.

conformados por aproximadamente 200.000 items.

3

Las exigencias operacionales de Codelco requieren del manejo y gestion de inventarios
1,
1320284 1,347 994

43297
g27.150 799033
E54.578 7043585 594 216
Ssil:IEI SSIS-E":IS I I I 1 I I

1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2008 2007 2008

Tustracion 3.10 Evolucion de las Compras Totales de Codelco (KUSS)
Fuente; Codelco Chile

3.9.2 Adquisiciones de operacion

Del total de 1347 millones de ddlares por concepto de compras comprometidas durante
el afio 2008, 983 millones de dolares correspondieron a requerimientos de materiales de
operacion. La evolucion de las Adquisiciones de Operacion se observa en la Ilustracion

3.11.
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Iustracion 3.11 Evolucion de Adquisiciones de Operacion (KUSS$)
Fuente: Codelco Chile

Otros materiales con valores de consumo anual relevantes y que son adquiridos

directamente por las Divisiones, vistas en la Tabla 3.1, son los siguientes:

Otros Materiales de Consumo Relevantes

Articulos de Oficina y Escritorio Compuesto Anti abrasivo

Bobinas Magnéticas Correas Transportadoras

Bombas Centrifugas, de Impulsion y otras Elementos de Seguridad y Proteccion
Personal

Cables y Alambres Eléctricos Empaquetaduras y Juntas

Cal Viva Filtros de Aceite Vehiculos Livianos

Cafierias y Tubos Filtros Respiratorios Gases Polvo

Carbon Mineral y Vegetal Fitting y Accesorios para Mangueras

Ceniza de Hueso Gases Industriales y Medicinales

Ladrillos Refractarios Lingotillo de Hierro y Aceros

Maderas en Bruto y Elaboradas Mangueras, Coplas y Materiales Afines

Cola Seca Granulada Materiales de Ferreteria

Materiales Diversos de Goma Materiales Diversos para Via Férrea

FFCC Medicamentos e Instrumental Médico

Pastas, Polvos, Aditivos, Filtrantes Pernos de Anclaje

Planchas, Perfiles y Vigas de Acero Polines

Repuestos en General Resina Epoxica

Ropa de Trabajo Sacos y Bolsas

Separadores Magnéticos por Gravedad y Separadores y Clasificadores por Arrastre y
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Flotacion Vibracion

Silice Solventes y Materiales de Limpieza
Tambores Metalicos Telas de Filtros para Polvos, Hidrociclones
Toberas para Horno Fundicion Trapos para Limpieza

Tubos y Mangueras a Granel Tuercas Reforzadas, valvulas, etc.

Tabla 3.1 Otros Materiales de Consumo Relevantes
Fuente: Codelco Chile

3.9.3 Adquisiciones de inversion

Del monto total comprometido en compras equivalentes a 1347 millones de dodlares para
el ano 2008, 384 millones de dolares correspondieron a requerimientos de bienes de

inversion, la evolucion de éste tipo de compras se visualiza en la siguiente Ilustracion

3.12.
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Tlustracion 3.12 Evolucion de las Adquisiciones de Inversion (en KUSS)
Fuente: Codelco Chile
3.10 Gestion de compra de bienes y servicios
Para sus adquisiciones, Codelco accede a mercados de bienes y servicios del mundo

entero, y concentra su interés en aquellas empresas capaces de suministrar, en

103




condiciones de competencia, los productos y servicios requeridos para sus faenas

productivas y proyectos de inversion.

Codelco asegura a sus proveedores de bienes y servicios un trato profesional, asi como
relaciones comerciales sustentadas en altos estdndares éticos que dan garantias de
equidad y transparencia en el desarrollo de las transacciones, materias a las que la

Corporacion otorga una especial relevancia.

3.10.1 Proveedores

Codelco denomina como "proveedores" tanto a las empresas que le suministran bienes
como a aquellas que le prestan servicios. Codelco espera que sus proveedores actiien con
una filosofia que privilegie la competitividad, la innovacion y el aporte y compromiso

con los resultados de sus clientes.

3.10.2 Modalidad de compra y contratacion

Codelco efectia sus compras y contrataciones en condiciones de competencia entre
proponentes, para lo cual convoca a licitaciones publicas o privadas, optando por una u
otra de estas modalidades en funcidn del grado de competencia del mercado, alcance del
suministro o servicio, valor presupuestado y plazos involucrados en el requerimiento,

variables que ademas condicionan las formalidades asociadas a cada proceso.
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3.10.3 Formalizacion de compras y contratacion

Codelco formaliza sus adquisiciones y contrataciones mediante la suscripcion de
ordenes de compra y contratos respectivamente. Su contenido es concordante con las

condiciones convenidas por las partes para cada transaccion en particular.

3.10.4 Exigencia a proveedores

Asi como Codelco proporciona amplias garantias en cuanto a seguridad en el pago de
los bienes y servicios adquiridos y en el cumplimiento de sus obligaciones, es riguroso
en exigir a sus proveedores cabal cumplimiento de compromisos contractualmente
convenidos, especialmente en lo que respecta a condiciones comerciales,

especificaciones y plazos de ejecucion o entrega.

3.10.5 Tecnologia asociada a las funciones de abastecimiento de bienes y servicios

La permanente incorporacion de tecnologia informdatica y de comunicaciones es una de
las bases de la estrategia competitiva de Codelco. Entre las tecnologias que apoyan las

funciones de abastecimiento de bienes y servicios se cuenta con:

a) Sitio WEB: www.codelco.cl

b) SAP: Software de gestion interna que incluye un poderoso médulo logistico para el
procesamiento expedito, eficiente y oportuno de sus requerimientos de bienes y

SErvicios.
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¢) Quadrem: Plataforma de comercio electronico para la industria minera, en la que

Codelco es socio fundador.

Uno de los principales objetivos de Quadrem es constituirse en un canal que conecte el
sistema SAP de Codelco y el sistema de informacion de cada uno de sus proveedores,
sin importar cudl sea éste, de modo que toda la documentacion asociada a la cadena de

abastecimiento fluya en forma electronica de uno a otro.

Quadrem posee ademas funcionalidades que permiten la publicacion de catdlogos
electronicos, el manejo de cotizaciones ampliadas al mercado (QMarket) y el desarrollo

de licitaciones electronicas.

3.11 Funcionamiento de la Plataforma QUADREM

El uso de la plataforma Quadrem en CODELCO tiene como objetivo primordial soportar
a través de una plataforma electronica las relaciones de negocio entre Codelco y sus

proveedores para automatizar el ciclo de negocio y la gestion de la Supply Chain.

Los objetivos especificos son:

v Aumentar eficiencia de los procesos de abastecimiento
v Hacer més transparentes los procesos.
v Mejorar condiciones de compra

v' Visibilidad y trazabilidad

106



3.11.1 Modelo del Ciclo Global de Compra de Materiales de Codelco

En la Ilustracion 3.13 se presenta el modelo global automatico de procesamiento de
adquisiciones realizados en Quadrem, en orden cronolégico de flujo del modelo de

compra.
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Ilustracion 3.13 Modelo Global de Adquisiciones de Materiales por Quadrem
Fuente: Quadrem Internacional

De forma mas detallada, a continuacién se mostraran en orden de procedimiento las

principales operaciones del ciclo global de compra de materiales, éstas son:

107



3.11.1.1 Cotizaciones Electronicas
Como se muestra en la Ilustracion 3.14, en el proceso de Cotizaciones intervienen las
siguientes operaciones:

*  Gestion de procesos de cotizacion o Request for Quotation (RFQ)

* Integracion con SAP (Sistema de gestion de la informacion) para SOLPE

(Solicitud de pedido) y OC (orden de compra)

@

CODELCO Quadrem Quadrem Proveedor

rodutiende futurs Mail

C)Mafketm C)Mafket'“ %

Redibe Peficién de

Crea Petidon de
Oferta Cferta

| v
Publica Peficién de
Oferta

> Recibe Peticion de
Oferta

Envio re 5 | < »
—— Recibe preguntas

] .
| | Recibe Ofertas | Prepara y envia Oferta

Adijudica Peficion de
Ciferta

Completa Orden de E
Compra E

Tlustracion 3.14 Esquema Operacional del Ciclo de Compras
Fuente: Quadrem Internacional

En cuanto a la evolucion de las cotizaciones electronicas como se muestra en la

Ilustracion 3.15, en un intervalo de cuatro afios desde el 2004 al 2008, se ha visto un
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importante flujo de cotizaciones, lograndose el 2008 realizar un nimero ap. de 35000 de
RFQs, facturdndose el 10% de ellas, con éstas practicas se experimenta aumento de las

ofertas y por ende las reducciones de tiempo y costos de administracion para Codelco.
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3.000 + SN LA A Y B S S " .l 30000
2500 e : AERIALFFa. - 25000
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1.500 15000
1,000 10000
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Iustracion 3.15 Comportamiento de e-RFQ en Codelco con Plataforma Quadrem
Fuente: Quadrem Internacional

3.11.1.2  Ordenes de Compra Electronicas
Como se muestra en la Ilustracion 3.16 en el proceso de Ordenes de Compra a través de
Quadrem intervienen las siguientes operaciones:

* Envio de OC

» Confirmacion de recepcion

* Cambio de OC
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Hustracién 3.16 Gestion Electronica de Ordenes de Compra por Quadrem (afio movil)
Fuente: Quadrem Internacional

Del total de 6rdenes de compra que realizé Codelco en Diciembre de 2008, las que se
realizaron por Quadrem correspondieron al 84%, demostrando la importancia que refleja

el uso de la Plataforma.

3.11.1.3 Catalogos Electronicos

En lo que respecta a la solucién de compras por catdlogo cuyo potencial esta en eliminar
procesos tradicionales de cotizacion, utilizando convenios marcos acompafiados por
soluciones de catdlogos electronicos, el 2007 también mostrd una evolucion interesante,
ya que nuevas compafiias comenzaron a utilizar catalogos electronicos Quadrem,
ademas de las que lo hacian tradicionalmente (Codelco, Nestl¢ Chile y Nestl¢ Peru).
Entre ellas se encuentran las compaifitas de BHP Billiton: Minera Spence, Cerro

Colorado y Minera Escondida; ademas del holding Komatsu Cummins.
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En este tipo de proceso de compra, proveedor y comprador llegan a un acuerdo que es
implementado a través de un catdlogo electronico. Este catalogo es publicado por el
proveedor y a €l pueden acceder los usuarios del comprador, a través de una aplicacion
que permite en forma grafica e intuitiva seleccionar los productos y armar un pedido, es
decir se trata de un Catalogo Privado entre las partes, esto se visualiza en la Ilustracion

3.17.

En estos casos, Quadrem entrega las herramientas, capacitacion y el soporte necesarios
para confeccionar (hosting de catdlogos de proveedores), y posteriormente administrar el

contenido de los catidlogos electronicos (gestion de nuevos catalogos y actualizaciones).

Aproximadamente 10% de las OC, se realizan a través de Catalogos electronicos; y éstas

corresponden a 600 OC al mes.

En cuanto al Ciclo de orden del Proceso de Compra por Catalogo, éste se muestra en la

Figura 31y es el siguiente:

1. El comprador consulta el catdlogo del proveedor y selecciona los articulos
que desea, agregandolos a su carro de compras

2. Luego aprueba el carro de compras y envia una Orden de Compra al
proveedor

3. El proveedor recibe y responde la Orden de Compra

4. El comprador revisa el estado de la Orden de Compra

5. El proveedor envia los articulos solicitados
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6. El comprador recepciona los articulos

Beneficios para la empresa compradora:

v" Simplificacion y reduccion de los costos de compra

v’ Permite que la operacion de compra pueda ser revisada comodamente por el

usuario final
v' La gestion del catdlogo es realizada por el proveedor

v' Permite el acceso a una mayor y mejor informacion de sus productos

Proveedor publica
) catdlogo

accede al * P e e TS

Usuario

Catdlogo

|

Selecciona
productos

}

Prepqrua?n . Proveedor recibe OC
Aprobacion OC ]
Envio

Codelco Quadrem Proveedor

Iustracion 3.17 Ciclo de Compra con Catilogo Electrénico
Fuente: Quadrem Internacional
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3.11.1.4 Licitaciones Electronicas

El manejo de las licitaciones electronicas a través de Quadrem es una operacion ciclica,

la cual se ve en la Ilustracion 3.18 de la investigacion.
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Mustracion 3.18 Modelo Operacional de Licitaciones Quadrem
Fuente: Quadrem Internacional

A través de los afos se ha visto una evolucion en el niumero de las Licitaciones
Electronicas en Codelco, con un claro aumento de ellas en un intervalo de tiempo de un

afio y medio aproximadamente, como muestra la [lustracion 3.19.
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Tustracion 3.19 Licitaciones Electronicas a través de Quadrem por Codelco
Fuente: Quadrem Internacional

3.11.1.5Aviso y confirmacion de Entrega
La emision del aviso de entrega o ASN (sigla en inglés), es un documento que contiene
informacion de la entrega del material, como fecha de entrega, nimero de bultos, peso,

volumen, etc.

Este documento es generado por el proveedor a partir de un pedido emitido por Codelco,

éstos pasos se observan en la Ilustracion 3.20 del Modelo de Recepcion.

El objetivo es generar flujo de informacioén en tiempo real, que permita optimizar la

gestion logistica.
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En cuanto al Ciclo del Modelo Implementado en Bodega, los pasos en orden son los
siguientes:

1. Codelco emite un pedido a un proveedor.

2. El proveedor recepciona este documento y procesa la informacion.

3. Cuando el proveedor prepara la entrega, debe realizar los siguientes pasos:

4. Conectarse a QMarket

5. Buscar en el sistema el pedido que contiene los materiales a despachar

6. Generar el aviso de entrega electrénico (ASN).

7. Imprimir el ASN
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8. Adjuntar el ASN a la carga.
9. Al grabar el ASN en QMarket, el documento es emitido automaticamente por via

electronica hacia Codelco.

Existen condiciones que todos los proveedores disponen de una copia de sus pedidos en

QMarket, lo que les permite generar el aviso de entrega.

1. Este documento debe ser emitido al momento de preparar la entrega a Codelco.

2. El proveedor debe imprimir el aviso de entrega, ya que contiene el cédigo de puntos
que serd leido por un capturador de datos en el instante en que Codelco hace la

recepcion fisica de los materiales.

3. El proveedor debe generar un ASN por cada despacho que realice a Codelco.

4. La entrega de los bienes debe ir acompafiado de al menos una copia impresa del

ASN

5. El proveedor no puede emitir un ASN que contenga despachos a mas de una bodega

(1 ASN - 1 Bodega destino)
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Como se muestra en las Ilustraciones 3.21 y 3.22, se ve que hay una evolucion de la

cantidad de ASN y GRN, siendo en Diciembre de 2008, un numero del5799 y 14586

respectivamente habiendo un 96 % del aceptacion del formato en bodega .

Diciembre 2008
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180.000 GRN: 14.586
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Ilustracion 3.21 Grafico de la Evolucion de Aviso Electronico de Entrega
Fuente: Quadrem Internacional
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Hustracion 3.22 Evolucion de Confirmaciones Electrénicas de Recepcion
Fuente: Quadrem Internacional

117




En sintesis las principales actividades en el proceso de bodegas provisto por Quadrem
son:

* Automatizacion de bodegas

* Proveedores generan ASN (Aviso de Entrega)

* Codelco confirma recepciones con GRN (Servicio de copia remotas)

3.11.1.6 Factura Electronica Legal (FEL)

Quadrem provee en su plataforma de servicios una potente solucion de factura
electrénica lider en el mercado, agregando valor al ciclo de compra, permitiendo ademas
entregar soluciones de factura electrénica a la medida de sus clientes, ya sean empresas

compradoras o proveedoras.

Permite a clientes emitir y recibir documentos tributarios electronicas en forma simple y

segura, la cual ha sido el resultado de potentes alianzas con los lideres del mercado.”

Los aspectos mas relevantes y diferenciadores de la FEL son:

a) Facilita la comunicacion entre compafiias para la aprobacion y pago de facturas,
acortando los tiempos de envio y procesamiento con sus clientes y el SII, a través
de: Estandarizacion de las practicas, formatos y campos requeridos,
notificaciones electronicas para la recepcidon, aceptacion y/o rechazo de

documentos, asegurar el cumplimiento de los requerimientos del mercado.

 Sign@ture y Acepta.com
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b) Visibilidad sobre el proceso completo hasta la recepcion de la factura, mediante
herramientas de auditoria y control interno; y un Portal de simple uso al usuario
y alta disponibilidad.

¢) Versatilidad para adaptarse facilmente a distintos sistemas y tendencias de la
industria en forma muy simple y rapida.

d) Experiencia y conocimiento especializado en la implementacion de soluciones
simples y complejas, obteniendo como resultado alto nivel de satisfaccion al
cumplir los tiempos y costos presupuestados.

e) Alto nivel de servicio y soporte a clientes.

Codelco es una de las primeras empresas mineras de nuestro pais en implementar
Factura Electronica Legal de Exportacion., la empresa comenz6 la emision de Facturas
Electronicas Legales de exportacion el 15 de diciembre de 2008, completando parte
importante del proceso iniciado en noviembre de 2007, cuando obtuvo la autorizacion
del Servicio de Impuestos Internos, para operar como emisor y receptor de documentos

tributarios electronicos.

Si bien Codelco es principalmente una empresa exportadora de cobre, cuyos principales
mercados de exportacion son: China, Europa, Corea, Japon, Estados Unidos y América
Latina, la estatal decidi6 comenzar primero con la emision de documentos tributarios
electronicos por ventas nacionales para, en una segunda etapa, incorporar la Factura

Electronica Legal de Exportacion.
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Las ventas de exportacion representan un 85% de las ventas totales de Codelco y con

esta implementacion esperan operar electronicamente el 100% de sus facturas.

Asimismo Codelco ve beneficios operacionales y econdémicos al operar con Factura
Electronica Legal de Exportacion. Internamente en el pais, todos los procesos internos,
con el SII, con aduanas se agilizan. La emision de los documentos y su legalizacion ante
el SII es automatica, por lo tanto, cada vez que se crea una factura en el sistema y
contabilizandola, inmediatamente el SII la reconoce y almacena. Por lo tanto, Codelco
ya no tiene la obligacion de imprimir y almacenar las facturas en sus dependencias,
porque el guardador del documento es el SII y el proveedor tecnoldgico que es

Acepta.com.

Otro aspecto significativo es el tema de la seguridad, este tipo de documento es mucho
mas dificil de adulterar, porque contiene altos estandares de seguridad como un
certificado y una firma electronicos; y en este sentido es un documento seguro y

confiable.

Como se puede apreciar en la Ilustracion 3.23, la Evolucion de Facturas transadas en las

compras han ido en aumento al afio 2008.

120



16.000

14.000

_‘Hﬁ-—
12.000

/f_\_/
- A~ S~ 7 ™~

] \_______..-P"'

E 000 o / T /

5 s ~— / e — Emitidos
6.000 _._H"“*-.,_../ — Recibidos [—
4.000 — Total

e — —
2.000 / —===
n T T T T T T T T T T T T
T F 3§ § ¥ § ¥ & 3 3 3§ % 3
g 3 £ 2 3 z g 5 ) g 5 ] g
Mes
Ilustracion 3.23 Grafico de Transacciones de DTEs en Codelco
Fuente: Quadrem Internacional
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Hustracion 3.24 Diagrama del Modelo General de Recepcion de Facturas y DTEs
Fuente: Quadrem Internacional

El modelo general de recepcion de FELs y DTEs supone que el sistema valida la

informacion del documento y notifica problemas cuando corresponde, entregando una

121




herramienta al proveedor para completar la informacion requerida, el ciclo detallado del

modelo se ve en la Ilustracion 3.24.
So6lo se envian al ERP las facturas que cumplen las validaciones minimas.
En sintesis las actividades principales que intervienen en la FEL, son:

*  Emision

* Recepcion

* Aviso de pago electronico al proveedor

3.11.2 Sintesis Cuantitativa del Modelo Global de Gestion de Compra

La automatizaciéon de procesos transaccionales ha generado beneficios patentes a

Codelco, éstos son:

v 96% de las RFQ de bienes

v' 84% de las OC de bienes.

v" 3720 proveedores conectados con Codelco electronicamente.

v Licitaciones electronicas por 80 procesos mensuales en Diciembre
v" 600 procesos de licitacion electronica durante el 2008.

v 96% de los ciclos de recepcion con avisos de entrega electronica.

v" 30% de facturas cargadas automaticamente
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3.11.3 Oportunidades futuras

La gran oportunidad estd en una integracion entre instituciones, con los proveedores y
clientes, para que se opere de manera mas automatica. La idea de Codelco es ahora
agregar la guia de despacho electronica legal para continuar con la integracion con

aduana.

Para la implementacion de la factura de exportacion electronica, Codelco estd operando

con Quadrem, su socio estratégico de comercio electronico.

3.12 La Cadena de Valor en la Industria Minera

Para entender los grandes desafios de la industria y como las nuevas tecnologias pueden
contribuir a resolverlos, es importante fijar la atencion en la forma en que se organiza la
actividad minera, es decir, como contribuyen los diferentes procesos a satisfacer las

demandas de los clientes finales.

Sabemos que la mineria es la obtencion selectiva de los minerales y otros materiales a
partir de la corteza terrestre, y que también corresponde a la actividad econdmica
primaria relacionada con la extraccion de elementos. Dependiendo del material a extraer
y beneficiar, la mineria se divide en metalica (por ejemplo, aluminio, hierro, cobre,

plata, titanio, etc.) y no metélica, como el carbon, diamantes, sal, azufre, caliza y otros.

La mineria metélica, que es a la que se dedica principalmente Codelco, por lo general,
requiere mayor desarrollo tecnoldgico en los procesos industriales posteriores a la

extraccion, en tanto que la mineria no metdlica se caracteriza por comprender
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actividades de extraccion de recursos que, luego de un adecuado tratamiento, se

transforma en productos aplicables en diversos usos industriales y agricolas.

El modelo de la cadena de valor permite analizar como se relacionan las distintas

actividades productivas en una empresa para la creacion de valor a sus clientes.

Los procesos se clasifican en dos grupos: los procesos principales y los de apoyo, de
acuerdo a su contribucion en el producto final de la empresa. Los procesos principales
son aquellos que se refieren a la produccion, comercializacion, entrega y servicio de
posventa del producto. Los procesos de apoyo son los que proveen de una
infraestructura bésica de recursos y servicios, como planificacion, recursos humanos y
tecnologicos, infraestructura y bienes de capital, necesarios para el desempefio de los

primeros.

Los Costos son considerados estratégicos en Mineria porque:

v" Ayudan a planificar mejor el futuro de la organizacion,

v Informa a tiempo a los responsables de los procesos,

v Corrige la asignacion de los recursos,

v" Permite lograr una ventaja competitiva,

v’ Estin basados en una filosofia de cadena de valor,

v" Permiten conocer la performance de los responsables de las actividades,
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v" Incentiva la productividad,

v Es de amplia participacion.

La filosofia de la cadena de valor permite examinar en forma sistematica todas las
actividades y procesos que una empresa desempefia y como interactiian, para conocer las
fuentes de ventaja competitiva con las que cuenta. En una empresa minera tipica la
cadena de valor estaria definida de la siguiente manera, como se muestra en la

Ilustracion 3.25.

INFRAESTRUCTURA EMPRE SARIAL

Administracion, Finanzas, Asuntos Legales y Gubemamentales, Relaciones Comunitarias, Administracion de
Concesiones, Planeamiento, Costos y Presupuestos.

ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

Contratacion de Personal, compensaciones, negociaciones colectivas, programa de capacitacion, ambiente de trabajo
saludable, climalaboral.

%
%
S
2

DESARROLLO DE TECNOLOGIA

Estudio geoldgico satelital. cambio de métodos de minado, nuevas mallas de perforacidn, sistemas informaticos: Vulcan.
GEMS, Surpac, Minex5, Datamine. Telecomunicaciones. ERP. PLC, Analisis de procesos metaldrgicos.

ABASTECIMIENTO
Compra de Insumos, Partes y repuestos, Equipos, Camionetas, Edficios.
LOGISTICA INTERNA OPERACIONES LOGISTICA EXTERNA MARKETING y
5 VENTAS SERVICIOS
R‘ECE’PC'O_” b § Exploracién Desarrollo Almacenamiento de Concentra-
almaceqam_|ento o = Concentrados Tender do con
transitorio. Preparacion Explotacion g
Transporte a la Unidad Lspiea Relleno Control de Inventarios. gondmpnes el
: omerciales
Minera (U.M.) W Transporte de bles
o Sostenimiento 55 AA
Recepcionen la UM. : Concentrados
Almacenamiento. s Msiends Entrega de Concentrados
Control de Inventarios. Flotacion Espesamiento al Comprador
Despacho. Filtrado Disp Relaves Muestreo
Ret d terial |
§ om;mi:;zg:a i Gen. Energia  Mto. Equipos Canje de Leyes
Ingenieria Geologia
Seguridad Campamentos

Ilustracion 3.25 Cadena de Valor de la Mineria

Fuente: www.pucp.edu.pe’’

2 Blog del Profesor de Gestion de Operaciones, Luis Iriarte, Ingeniero en Minas, en Materias de Mineria, Finanzas y Gestion, de la
Direccion de informatica Académica (DIA), Pontificia Universidad Catolica del Pert.
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El margen de la empresa esta limitado por el valor de sus productos minerales, que son
funcion de los precios internacionales de los metales, y por los costos de sus actividades
primarias y actividades de apoyo.

Dentro de las actividades sobre las cuales se debe concentrar mayores esfuerzos para
aumentar el valor, en éste tipo de organizaciones mineras, existe un denominador comuin
y es que su unidad operativa es primordial ya que concentra mas del 70% del costo de la
empresa, por tanto, el rol que juega los responsables de cada area en la unidad operativa
es crucial. Asimismo, el soporte que debe de recibir de un buen sistema de costos es

crucial.

Como se aprecia, las actividades de la cadena en las que se debe de enfocar con
prioridad la empresa minera hoy son: Desarrollo de Tecnologia, Operaciones y Logistica
Externa. También se puede lograr crear valor revisando el detalle de las Ventas,
Infraestructura Empresarial, la Administracion de recursos Humanos y el area de
Abastecimiento, ya que un control de los costos directos de ésta ultima area genera

ahorros de costos en toda la linea productiva.

3.13 Caso practico del insumo licitado a través de Quadrem en Qmarket

Licitaciones

A continuacién se describen los datos técnicos de la Licitacion, como la descripcion del

insumo licitado y datos relevantes para el comienzo del proceso.
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a) Datos de la Licitacion:

ID Interno Nombre Origen Numero

Suministro de
Elementos Departamento Compras
Prefabricados de Proyectos Sur.
Hormigéon Armado

3959 RIL-005

Descripcion: La presente Licitacion define el alcance técnico y las normas que se
regiran la ejecucion de los trabajos que corresponden al “Suministro de Elementos
Prefabricados de Hormigén Armado”. El suministro forma parte del plan de contratos y

suministros del Departamento de Compras Proyectos Sur.

Referencia Interna Tipo Monto Aproximado (USS)
Recepcion simultanea- ,
RIL-005 o 100001 o mas
Apertura diferida

b) Datos de la Empresa Compradora:

Empresa Organizacion

Codelco Rancagua Proyectos

¢) Datos del Comprador (Identificacion del Usuario)

Nombre Usuario Teléfono

Comprador 1 (72) 555555
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3.13.1 Pasos a seguir para la compra y requerimientos de los participantes

Todo proceso de adquisiciones nace de acuerdo a un requerimiento por parte de un
determinado proyecto, esta compra viene autorizada por el Departamento de Compras

Proyectos Sur.

Para el suministro de “Elementos Prefabricados de Hormigén Armado” se le asigna el
ID Interno 3959, este cddigo es exclusivo y desaparece una vez que se ha efectuado la

compra, esto viene determinado por el monto de los insumos.

Una vez hecho el requerimiento y recibido por el Departamento de Compras se preparan
los documentos, los cuales se enviardn a los proveedores, para la mayoria de las

licitaciones los documentos adjuntos son los siguientes:

- Carta de Invitacion

- Bases Administrativas

- Formulario de Cotizacion

Para el suministro de “Elementos Prefabricados de Hormigon Armado” ademads se

adjuntan los siguientes documentos:

- Especificacion Técnica Suministro de Elementos Prefabricados
- Anexo del Plano A-24-XI
- Anexo de Suministro de Elementos Prefabricados

- Anexo de Suministro de Elementos Prefabricados



- Carta; Nueva Visita a Terreno y Consultas Licitacion, y Fab. Viguetas

3.12.1.1 Seleccion de Proveedores

Para elegir a las empresas a quienes se invitard al proceso de licitacidon, se utiliza la
informacion de las empresas inscritas en REGIC (Registro Integral de informacion de

Proveedores y Contratistas).

Se clasifica al proveedor en base a los productos y servicios que ofrece, se buscan por
categorias, pudiendo acceder a mas de una, ademds determinando el alcance de la

busqueda.

Una vez hecho lo anterior para el suministro especifico de biisqueda, se encontraron 14
proveedores, como muestra la imagen de la Ilustracién 3.26, vista a continuacion en la

Lista de proveedores.

Direccion |g‘| hiktp: f i regic. ol SupplierList, asp v‘ ﬂ Ir Winculos

Lista de Proveedores

—EG® ::Blisqueda - Lista de Prow 5
N Interno Nombre del Proveedor Nivel Alerta F.Reqistro  Ev. Parcial Ev.Final = Sancién [«]

Menu

503323 TEO12967-4 ALEJANDRD ENRIQUE MORGADD CARDANT INGENIERD EN 1 B 1g/06/2008 s

COMPUTACION, E.LR.L.

501520 TE535100-6 BELCA CONSTRUCTION GROUP, 5.A. - q n —— q i
Ayuda 2 hitp:ifwww.regic.cl - Regic - Licitacitn - Microsoft Internet. Ex... \- ||EI| E

502137 7Fe060010-5 CONSTRUCTORA ANDES, S.A. e —

500376 THT24730-8 CONSTRUCTORA ARAUCANIA, LTDA. —

502818 TEL21580-% CONSTRUCTORA CERRO NEYADD, S.A. [Guardar Seleccitn de Proveedores |
i iGnl:
501356 76443280-0 CONSTRUCTORA EXCON S.A. iftencidnt:

Aquellas empresas que se encuentren en el estade PROVEEDCOR WIGENTE - SIM

503711 S81220300-2 CONSTRUCTORA F¥ LTDA ACTUALIZACION FINANCIERA, tendran un plazo de S dias habiles para regularizar su
situacin, de lo contrario debardn ser descartades del actual proceso de liciacidn,

500240 36342370-6 Favor solicitar a la empresa que se contacten con Aquiles Chile Lida. 2 |a brevedad.

501747 79909900-6 CONSTRUCTORA INPROTEC, LTDA. Ccultsr
500742 £4541200-6 EMPRESA CONSTRUCTORA LAS LILAS LTDA,
¥ .
SO02651 TES0ZE30-4 INGENIERIA, PROYECTOS ¥ SOLUCIONES IN|  Ne Licitacion: RIL-005
1 LTDA. Nomb
500386 96796630-4 INGENIEROS INSITU, S.A. Licitacting Prefsbricados de Hormigén
502873 TII11410-9 INVERSIONES CASTRO ¥ CiA. LTDA.
¥ Eliminar Proveedores Sin Acualizacién Financiera
501808 122914453 LUIS PATRICIO REYES CRUZ

[ Aceptar 11 Cancelar |

14 dores encontrados (mostrados en
: Categoria B/S = 1.17.09 HORMIGEM

© Categotia PYS = 2,03,17 HORMIG OMAD! -

O Categoria PfS = 2.03.22 HORMIGONES &] Listo ® Internet

Descripcidn PFS que contenga %PREFABRICAD HG e

Alcance de la Busqueda
Mivel: Todos
Tipo de Bisqueda: Wigentes (Registra Vigente]

Guia
Bapida | Estado del Proveedor I Nivel I Alarta I Sancidn I Wisado Legal ]
Manusl | % Inscripciin vigente [1: Pre-req. eisico| 11 con Alerta | @ suspension definida 5 Nunca Sancionada | &Y Vissds Vigente | [~

Ilustracion 3.26 Imagen de la Lista de Proveedores
Fuente: Elaboracion Propia
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3.12.1.2 Ingreso de Datos del Comprador

Luego de la seleccion de Proveedores, se comienza la creacion de la Licitacion en
QMarket. Para esto cada usuario, posee una contrasefa para registrarse, como se aprecia

en la Ilustracion 3.27.

O Market ™

v3.5
Iderntificador del Usuario | COMPRADOR1 | Ingresar sus claves de acceso:
(Q . Identificador de Usuario
Identificador de la Organizacion ‘ COMPRADOR1 | - Organizacién
- F '
Cortrasefia [XXXXX | Contrasefia (*)

(*) Se debe respetar el uso de
mayusculas y minusculas

Iﬂ Ingresar Il Reestablecer en la Contrasena.

l Olvidd su contrasefia?

Tustracion 3.27 Imagen de Formulario de Datos del Comprador de QMarket
Fuente: Elaboracién Propia

3.12.1.3 Creacion de la Nueva Licitacion

Una vez ingresando al portal, se presenta las distintas funcionalidades, en este caso
“Crear Nueva Licitacion”, posteriormente la Gestion de los datos de la Nueva

Licitacidon, como se muestran en las siguientes Ilustraciones 3.28 y 3.29.
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1D interno

Referencia

Estado de licitacién técnica
Estado de oferta técnica

Organizacion

Fecha de apertura (desde)

Fecha de cierre (desde)

(3959

| Iiimero de licitacion

[IrIL-205

| Hombre de licitacion

[ Pubicada

+ | Estado de licitacién econémica

| Mueva

[PROVEEDOR2

—
— )

+ | Estado de oferta econdémica
w Tipo de licitacion
Con nuevos mensajes
Fecha de apertura (hasta)
Fecha de cierre {hasta)

| Elementos Prefabricados de Hormigdn Armado |

Publcada v|
| Mueva v |
:(-- Todos --) v |
Ol

—
—

Resultados de la busqueda: 2

# Numero Mombre Tipo Referencia
Acciol
Licttacion Estado Lictacion Estado oferta Apertura Clerre
77 MhM-01180 Servicio de Excavacion TTE (URGENTE) Recepcion simuttanea - Apertura simuttanes
Tecnica Publicada Mueva 0S-05-2008 20:5019-05-2008 22:00
Econdmica Publicada Nueva 105-05-2008 20:5019-05-2008 22:00

Ilustracion 3.28 Imagen de la Gestion de datos de una nueva Licitaciéon
Fuente: Elaboracién Propia

O 1-10-2009 4112 P
§ Flavio Francisco Oyanader Oyarzdn - Regua Proyect

2 I .
A¥ Inicio [ Desconesidn THE GLOBAL eMARKETPLACE

‘ Licitacidn

QOUADREM®

Dacume nt

Datos de la licitacion

obver
NGmera (*) [Fi-oos |
Motnbre |Sumin\strn de Elementos Prefabricados de Hormigdn Armado |
rigen |
La presente Licitacion define el alcance técnico v las normas gue regirén ks ejecucion ~
Descripcidn de loz trabajos gue corresponden al FEUMINISTRO DE ELEMENTOS PREFABRICADOS =
DE HORMIGON ARMADC?. El suministro forma parte del plan de contratos v suministros s

[Fi-oos |

Cancelada Cancelada

Reterencia interna {i}

Estacio lictacion técnica Estacio lictacidn econdmica

Tipo ('
onto aproximacdo (USE) (*) i)
Datos empresa compradors

Empresa [copeLco |

Organizacion |chua Proyectos |

Datos del comprador

Motnbre usuario |F\a\f|o Francisco QOyanader Oyarzin |

Talif, [ee 77 noceea 1
® 2005 Qusdrem Internstional Ltd | Soporte Tel: 6005505400 (opcidn 2) sopartechile@ousdrerm com

Hustracion 3.29 Imagen de Gestion de las Bases de una Nueva Licitacién
Fuente: Elaboracién Propia
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3.12.14 Lista de Proveedores Invitados

A continuacion de presenta la lista completa de los proveedores que pueden suministrar

el producto, como se aprecia en la siguiente Ilustracion 3.30.

Y -
susomem  frnoe [ esconedin THE GLOBAL eMARKETPLACE'
‘ i & i 5 oz | Pregurtss y R
Proveedores invitados:
Wil
alver QO . (125) 09
Rut Motmbre legal Mombre fantasia Fuente Accion
77TE3TE0-5 Abastecimiertas Técnicos Lida Abastecimiertas Técnicos Ltda
TE2E1400-5 Alusa Ingenieria Ltds Aluza Ingenieria Lids
7E575150-T America Ingenieria y Construcion Lida America Ingenieria v Construcion Lida.
54134700-5 Antalin Cisternas y Cia S.A. Antalin Cisternas y Cla 5.4
77SE3180-5 ASC INGEMERIA LTDA,. AZC INGEMERIA LTDA.
9ETEDTS0-K Astech 5.8, Astech S.A.
9598053-0 Rossman Fernando Achurra ATH Servicios a la Minetia y Sondsjes
15710630-2 BERMARDITA FERWAMDA LEYTOM CORTES BERMARDITA FERWNAMDA LEYTOM CORTES
.oz . . . . .z
Hustracion 3.30 Imagen de Lista de Proveedores Invitados a la Nueva Licitacion
o r .
Fuente: Elaboracion Propia
. . oz
3.12.1.5 Criterios de Evaluacion

Los criterios de evaluacion son de tres tipos: Administrativo, Economicos y Técnicos,
dentro de los cuales se solicitan ciertos documentos de forma obligatoria para el

cumplimiento de las bases de la licitacion; éstos se describen a continuacion:

a) Administrativo

Se trata del cumplimiento de Bases Administrativas, entregando los documentos
solicitados especialmente la Boleta de Garantia por Seriedad de la Oferta a mas tardar en
la hora y fecha solicitada en las Bases Administrativas, caso contrario la oferta sera

descalificada.

Documentos solicitados a entregar en portal QMarket en forma digital son:
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v" Declaracion jurada de Empresas Relacionadas

v" Individualizacién del Proponente

v" Certificado de Compromiso

v" Excepciones

v" Boleta de Garantia Bancaria.

b) Econdémico

Evaluar los formularios de Cotizacién con todos sus precios e informacion solicitada. Se
valoraran los precios dando mejor puntaje a la mejor oferta econdmica (menor precio),

de acuerdo a lo establecido en las Bases de Licitacion.

Los documentos solicitados en la oferta econdmica deben contener:

v' Incluir el Formulario de Cotizacion llenado, con todo lo solicitado, indicando el
detalle de precios, plazos de entrega, detalle del suministro (peso y volumen), y
otras informaciones comerciales, todo debidamente firmado por el Proponente o

su representante autorizado.
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c) Técnico

En la evaluacion técnica se evaluara el cumplimiento técnico, plazo de entrega y la
calidad de los suministros, de acuerdo a los requisitos indicados en las Bases de
Licitacion.

Los documentos solicitados son:

v" Certificados, protocolos, Descripcion del suministro ofrecido con sus antecedentes
técnicos completos, especificaciones plazos de entrega, etc., firmados por el
Proponente o su representante autorizado. Se debe adjuntar todo lo solicitado en cada
Especificacion Técnica indicada en el numeral 1.2 de las Bases Administrativas.
Todos los documentos firmados por el proponente o su representante autorizado. No

debe contener precios (Ver Anexo H para mas detalles)

3.12.1.6 Programacion:

Una vez cargada toda la informacion se debe presentar la Licitacion, esto puede
configurarse automaticamente de manera tal que todos los proponentes invitados puedan
visualizarla al mismo tiempo, el sistema envia un mensaje a todos los invitados con el

aviso de la licitacion.

En esta parte se delimitan las fechas tanto de publicacion de la nueva licitacion, como la
fecha de término de recepcion de ofertas, sefialindose fechas y horas, siendo
inamovibles. Ademas se pueden programar ya sea preguntas entre las partes y/o visitas a
terreno, siendo limitadas por fecha y hora, debiendo presentarse de forma obligatoria.
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3.12.1.7 Apertura de Ofertas

En este caso la Apertura de Oferta se ha establecido como diferida, es decir, se revisan

las ofertas que califican, en el siguiente orden:

1. Requisitos Administrativos

2. Evaluacién Técnica

3. Evaluacion Economica

La oferta que cumpla con los Requisitos Administrativos, y que califique Técnicamente,

al menor precio, es la que se Adjudica.

Una vez adjudica la Licitacion, se les envia un mensaje a todos los proponentes
invitados, comunicdndoles que la licitacion ha sido adjudicada, en caso de ser

favorecidos se les hara llegar la Orden de Compra.

3.12.1.8 Adjudicacion de la Licitacion

Detalles:

Una vez adjudicada la Licitacion, los proponentes tienen la opcion de visualizar todos

los detalles de ésta, como se presentan a continuacion en la Ilustracion 3.31.
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Crigen

Descripcion

Estado de |a lictacidn técnica
Estado de |a lictacidn econdmica

Tipo
Empresa

Organizacian
Maombre del usuario

Teléfono
E-mil

Fecha de publicacidn de lictacidn
Fecha de término de recepcidn de ofertas

Depattamento Compras Proyectos Sur

La prezente Lictacidn define el alcance téonico v las normas gue regiran ks ejecucion de oz
trabajos que corresponden al YSUMIMISTRO DE ELEMENTOS PREFABRICADOS DE HORMIGOMN
ARMADOY. Bl suministro farma parte del plan de cortratos v suministros mediarte el cual se ejecuta
el Proyecto YRESTITUCION DE INSTALACIONES E INFRAESTRUCTURS, DIVISION EL TEMIEMTE -
POST ALUSION MAYC 20087, el cual forma parte de la cartera de proyectos sdministrados por 1s
Superintendencia Provectos Riles de la Gerencia de Proyvectos de CODELCO Chile 7 Divisidn El

Teniente.
Cancelada
Cancelada

Recepcion simutténea - Apertura diferida

CODELCO
Regua Proyvectos

Flavio Francizco Oyanader Ohyarzoan

SE-72-295654
fovanadecodelco.cl
04-12-2003 1700
18-12-2008 22:00

Fecha de publicacion lictacion parte téonica mejorada

Fecha de término de oferta técnica mejorada
Fecha de apertura de sobres

Fecha de término de evaluacion técnica

Fecha de término de evaluacion econdmica

Programacion de Eventos

Imicion Términa Ohbligatoriedsad Lugar Comeritario
Preguntas 04-12-2008 1700 | 11-12-2008 15:00 =i
“izita a terreno 10-12-2008 00:00 | 10-12-2005 23:59 =i 14:00 hrz Chligatoria
Proveedores invitados
Rt Mombre legal Maombre fartasia Ofertg Oferta técnica
ECOndmica
TITE37A0-8  |Abastecimientos Técnicos Lida. Abastecimientos Técnicos Lida. Mo presentada(Mo presentada
TE281400-5  |Aluza Ingenieria Ltda. Alusa Ingenieris Lida. Mo presentada (Mo presentada
TEa7E150-7  [America Ingenieria v Construcion Ltda. America Ingenieria vy Construcion Lida. Mo presentada|Mo presentada
84134700-5  |[Lntolin Cisternas v Cia 5.4, Artolin Cisternas y Cia 5.4, Rechazada |Fechazada
Iustracion 3.31 Adjudicacion de la Licitacion por un proveedor
Fuente: Elaboracién Propia
3.12.1.9 Emision de Orden de Compra:

En cuanto se ha adjudicado la Licitacidon, se procede a la ejecucion de la Orden de

Compra para la posterior emision de la OC, via SAP, tal como se muestra en la siguiente

Ilustracion 3.32.
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= =1 B E
Fedido Tratar Pasara Entorno  Sistema  Ayuds

| & 1 9H @@ EHE Hnan EE @8
Pedido estandar 4500045347 creado por FLAVIO FRANCISCO OYANADER
| Resumen documento activo ‘ @ | Visualizacidn de impresion || Mensajes H%’ Vitting REDOC | Parametriz.personal ||§| Cambios DatosCodelco |@

Pedido estandar 1| 4500945347 Proveedar 96927180-7 PREFABRICADOS H.| Fechadoc. |04.03.20809

Se emite el presente documento para modificar Orden de Compra
Motas Internas Gen o original, segln se indica:

-

EntregalFactura ' Datos Tatifarios Datos Codelco Reajustabilidad Caondiciones 4 Direccidn Comunicacian Interlocutor m
i i i i i i [i
Textos de cabecera le-] M
\ia TransportelP uer D Aviso Cambio de Orden N@1 I:
Cliusulas General o =

[21 manclisinnes Arndit = =
[«]lv]]  [Editor texta corric®

E Eds.|Pos |I |P |Materia| |T)dhnr |Ctd pedido |U |T|Fe entrega HMDn |pnr |C |Grupn art |Ce
[10 P SOBEF352 Yiguetas Cahezal - Tipo C1 a Coldn 185 0n DB2.11.2009 CLP 1 UM |Otros Sumi.. El Teniente E‘
[20 P 50007352 Wiguetas Cabezal - Tipo C1 a Coldn 27TUN DB2.11. 2009 L CLP |1 UM (Otras Sumi.. El Teniente -]
[ED P 50007352 Viguetas Cabezal - Tipo C1 a Coldn 398 UN DB2 .11 2609 CLP {1 Un Otrag Sumi.. El Tenlente
[40 F SOAA7I5Z Wiguetas Cabezal - Tipo C1 a Coldn S200Un DE2.11.2008 . CLP 1 UM |Otros Sumi.. El Teniente
[50 P SOBEF352 Yiguetas Cahezal - Tipo C1 a Coldn GOSUN DB2.11.2009 CLP 1 UM |Otros Sumi.. El Teniente
[EU P 50007352 Wiguetas Cabezal - Tipo C1 a Coldn Gegun DE2.11. 2009 . CLP |1 UM (Otras Sumi.. El Teniente
[TD P 50007352 Viguetas Cabezal - Tipo C1 a Coldn GO9Un DB2. 11 2609 CLP {1 Un Otrag Sumi.. El Tenlente
[EU F SOAA7I5Z Wiguetas Cabezal - Tipo C1 a Coldn GESUN DE2.11.2009 CLP 1 UM |Otros Sumi.. El Teniente
[QU P SOBEF352 Yiguetas Cahezal - Tipo C1 a Coldn 40800Un DB2.11.2009 CLP 1 UM |Otros Sumi.. El Teniente
[109 P 50007352 Wiguetas Cabezal - Tipo C1 a Sewell 209UN DB2.11. 2009 . CLP |1 UM (Otras Sumi.. El Teniente =]
EMB P 50007352 Wiguetas Cabezal - Tipo C1 a Sewell GO9UN DB2.11. 2609 CLP [ UM Otrog Sumi.. El Teniente [=]

[T [dD]
S [ I Y - |

Iustracion 3.32 Emision de la OC al Proveedor Adjudicado
Fuente: Elaboracién Propia

3.13 Analisis de los resultados obtenidos por Codelco en la adopcion del e-

Marketplace Quadrem

A continuacion analizaremos los resultados obtenidos a través de nuestra investigacion,

éstos son:

Acceso a la informacidn:

Quadrem ha permitido que el proceso de compra de Codelco haya incrementado en
cuanto a numero de proveedores, al hacerlos participes en la invitacion a empresas a
enrolarse en los registros de Regic, permitiéndoles tener acceso a empresas a nivel

internacional antes desconocidas, antiguamente se veia limitado a proveerse de empresas
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dentro del alcance o que ya se encontraban en sus registros antiguos. Por lo tanto en la
actualidad se abre a oportunidades nuevas de negocios teniendo un acceso a mas

informacion.

Investigacion y comparacion de mercados:

Se amplié la base de datos de proveedores, al disponer de una mayor cantidad de
proveedores existentes en otras soluciones Quadrem, a nivel local, regional y global.
Permitié ampliar el pool, de proveedores a nivel global, a través del hub colaborativo o
e-Marketplace, este ofrece herramientas actualizadas tanto de empresas como de

materiales.

Da la posibilidad de tener Inventarios reales y actualizados de cada uno de los productos.

El registro de Regic permite tener certeza de la calidad y fiabilidad de sus proveedores,
al contar con registros y evaluaciones de desempefio historico, llamese cumplimientos

de plazos y condiciones de la negociacion.

Con los catalogos on-line se puede acceder a una rapida informacion sobre insumos y
materiales, detallindose su descripcion: calidad y formato, en general requerimientos

especificos pedidos por Codelco.

Esta plataforma permite también tener el concepto de “depuracion del maestro de

materiales”, lo cual va asociado integramente al concepto de Just in Time, tan de moda
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en las organizaciones actuales, que permite la optimizacion del control de inventarios, y

requerimientos de materiales por Codelco

Permite el feedback de informacion tanto para proveedores como para compradores,
ademas del control documentario, que debe ir asociado al proceso de compra a través de
Quadrem, permite mantener un respaldo de toda la documentacion vinculada al proceso

de adquisiciones.

La informacion es automatizada incluso para organismos gubernamentales como SII, ya
que existe la factura legal electrénica implementada gracias a la asociatividad entre
Quadrem, Codelco y SII, la interaccion de estos entes independientes, hacen de esta

gestion un proceso seguro y confiable.

Produce un mejor conocimiento por parte de los proveedores de las necesidades,
requerimientos y especificaciones del comprador, lo que ciertamente provoca que las

transacciones queden personalizadas al maximo.

Es mas facil establecer la Proyecciéon de requerimientos futuros ya que hay un
Procesamiento automatico de informacion en el momento de utilizar el material en

produccion

Facilita la trazabilidad y Auditabilidad de los procesos, mayor control y visibilidad de la
actividad de abastecimiento, lo que se traduce en un proceso mas transparente, para

todos los involucrados.
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Costos y precios.

Los precios se reducen cada vez que un posible proveedor mejora la oferta, ya que hay

una mayor cantidad de compradores.

Hay una relacion directa entre el volumen de la compra y el ahorro en el precio, a mayor
volumen y cantidad mas atractivo cotizar a una precio mas conveniente para el

comprador y esto genera mayor competencia.

Algunos de los Beneficios reales observados en la operacion de Codelco fueron:

Ahorros promedio de 13% en licitaciones estratégicas negociadas de forma

electronica.

e Aumento de hasta un 33% de eficiencia en el desempefio de compradores.

e Reduccién de tiempo y costos de busqueda de informacion

e Disminucion de hasta un 50% del tiempo involucrado en las compras directas.

e 50% de reduccion del tiempo de proceso

Ciclos de cuentas por cobrar mas cortos para proveedores

Una reduccion en los errores en las 6érdenes se traduce a ciclos més cortos de cuentas por
cobrar para los proveedores, que ahora reciben sus pagos dentro de 30 dias en vez de 45-

90 dias, permitiendo una mejora en la gestion de flujo de caja.
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Costos reducidos de abastecimiento

Ademas de los ahorros en el costo de enviar ordenes a los proveedores por fax (USD
$43 mil) al mes, esta viendo descuentos por pagos de hasta (USD $700 mil) al mes, se
ha aumentado los descuentos por pago (para el pago oportuno de facturas) por mas

(USD $160 mil) al mes.

Reduccion en errores

Con las soluciones de Quadrem se ha facilitado el proceso de transaccion, con lo cual la
respuesta a una orden invélida es inmediata. Esto crea el minimo de interrupciones y

atrasos tanto para Codelco como para sus proveedores.

Aumento en la productividad en Codelco, hay una disminucion en las diferencias entre
las Ordenes, los Avisos de Bienes Recibidos y las Facturas, las cuales provocan
consultas y atrasos en los dias de Cuentas por Pagar. Los gestionadores son mas

productivos y manejan un aumento en el volumen de trabajo asociado.

Costos reducidos de cumplimiento, el hecho de que se encuentre todo “digitalizado”
hace que el costo de hacer negocios para Codelco y sus proveedores estd siendo
reducido en forma significativa, ya que todas las partes en la cadena de abastecimiento

se estan haciendo de manera mas eficiente.
Commodities

El valor agregado en el tipo de insumo del caso que estudiamos, es decir: los Elementos
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Prefabricados de Hormigén Armado, se puede apreciar que siendo un commoditie, se
produce un beneficio de costo directo ya que los proveedores compiten con el precio

ofertado, pues no hay mayor diferenciacion, esto los hace perder relevancia.

Para éstos tipos de productos indiferenciables, la busqueda de informacion es esencial,
pues mientras mas grande sea el nimero de alternativas elegibles, mejor es la posibilidad

de encontrar una menos costosa.

De éste modo, se aprecia que los compradores de bienes commodities, como Codelco
obtienen grandes beneficios en la incorporacion a los e-Marketplaces. Una mayor
visibilidad los llevard probablemente a encontrar proveedores menos costosos

disminuyendo los precios y mejorando las condiciones de adquisicion.

Dificultades del Proceso

Cabe destacar que los e-Marketplaces son una herramienta de gestion de adquisiciones,
por lo que su plus se debe analizar también desde la perspectiva de los procesos de

adquisiciones, sus caracteristicas y las distintas decisiones que se toman.

Las dificultades del proceso de adquisicion determinan en gran modo el comportamiento
de los compradores frente a las necesidades, por lo que el riesgo de la adquisicion se
vuelve un factor fundamental de estudio, como: la cantidad de condiciones que se deben

negociar, el nimero de proveedores disponibles o que tan dificil sea contacto, por lo que

142



resulta fundamental analizar desde el punto de vista de las caracteristicas propias de el

proceso de adquisicion.

De acuerdo a la clasificacion de Koppelmann, éste plante6 la existencia de dos tipos de
productos, determinados por lo comun o estandarizado de su proceso de compra. Por
tanto el insumo del caso: Elementos Prefabricados de Hormigoén Armado, se clasifica en
insumos estandares ya que se compran de manera repetida y su proceso de compra ya es

conocido

Haciendo un andlisis mas detallado sobre el tipo de clasificacion del producto o su modo
de compra, éste insumo también se puede clasificar segin su tipo de compra,
dependiendo de la cantidad de informacion requerida llevar a cabo su proceso de
adquisicion, asi es que éste insumo pertenece a la categoria de Recompra Modificada ya
que se hace la licitacion abierta para los usuarios registrados en Regic y que hace que no
haya demasiada necesidad de busqueda de informacion, ya que se tiene un conocimiento

previo de basta trayectoria, lo que incurre en ahorros de recursos para la empresa.

El caso de los productos como lo son los commodities, estudiado en éste caso, se
desprende que al haber menor riesgo, no existe “fidelizacion” por un solo proveedor, y
por ende, se le compra al proveedor que presente los menores costos de adquisicion de
entre los disponibles. El tener la posibilidad de manejar un mayor numero de
alternativas, probablemente acarreard consigo la aparicion de alguna més ventajosa, que

presente un menor costo y mejores condiciones de adquisicion. Esto permitird también
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solucionar aquellos procesos menos meticulosos y cuidados, permitiendo una mayor

busqueda de alternativas.

Cadena de Valor de la Mineria

Analizando el Modelo de Cadena de Valor para poder cuantificar el valor agregado que
producen las distintas actividades tanto principales como de apoyo a la cadena, queda
demostrado que una buena estrategia de Adquisiciones en la Cadena de Valor en la
Mineria, es fundamental, enfatizando en la adopcion de TICs, creando reduccion de
costos directos en el proceso de compra, que si bien es una actividad de apoyo a la
cadena, no deja de ser importante. Ya que el modelo funciona con la interrelacion de
todas las areas o entes de valor integrados, como ya se vio anteriormente, lo que se
pretende lograr con la cadena de valor en la industria minera, por ende Codelco, es el
ahorro de costos de adquisicion, generando asi un mayor margen para beneficio tanto de
la empresa como de los clientes finales, lo cual se logra con la adopcion del e-

Marketplace del caso estudiado.

Con estos antecedentes se puede observar que los e-Marketplaces aparecen como una
solucion para gran parte de la problematica imperante en las adquisiciones modernas. Ya
que agregan valor al proceso incorporando beneficios en la seleccion de los proveedores,
la solicitud de presupuestos, la negociaciéon y la concrecion de la adquisiciéon o

transaccion.

144



4 CAPITULO CUARTO: CONCLUSIONES

De acuerdo a la informacion recabada a la empresa, la recoleccion de datos y andlisis de
estos mismos, se pudo obtener conjuntamente los respectivos resultados que permiten

presentar las siguientes conclusiones:

El comercio electronico y las nuevas tecnologias de informacion, asociadas a esta
masiva forma de intercambio dia a dia hacen de la adopcidn del recurso e-Marketplace,
asi como del proceso de adquisiciones via on-line, un valor fundamental para el
desarrollo de las empresas, la admision de éstos conceptos en el mundo de las
adquisiciones empresariales, viene a demostrar que la utilizaciéon de Internet como

recurso tecnoldgico, causa una mayor eficiencia en el desarrollo de esta gestion.

La importancia del recurso electrénico en el mundo de las adquisiciones empresariales,
esta bajo el alero de lo facilitador e impulsor de los mercados electronicos y en la
capacidad de la empresa para atender en forma eficiente a multiples clientes,
desarrollando un nuevo canal de comercializacion. El gran beneficio es el acceso a la

informacion y la simplificacion del proceso de compra.

La categoria de comercio electronico Business to Business (B2B) optimiza la interaccion
comercial entre compaifias, aumentando la informacion de mercado y desarrollando en
forma eficiente las transacciones entre ellas, consecuencia de esto se produce un gran

volumen de transacciones, relaciones permanentes entre las empresas y multiples

145



canales de ventas y distribucion, ademas de aprovisionamiento desde y hacia cualquier

parte. Generando oportunidades a lo largo de la cadena de valor.

La cadena de valor ayuda a directivos a determinar con claridad las actividades que
permiten generar una Ventaja Competitiva sustentable y por lo tanto sustentar una
estrategia, que es lo que la utilizacion de Quadrem le ha brindado a Codelco, haciendo el
mayor esfuerzo en lograr bajar costos y agilizar la fluidez de los procesos centrales de la
empresa, lo cual implica una interrelacion funcional que se basa en la cooperacion de los
distintos involucrados en el funcionamiento de la plataforma, la puesta a disposicion de
un conjunto de productos y servicios al consumidor final moviliza diferentes actores
econoémicos, cada uno de los cuales integra y gestiona su propia cadena de valor. Las
interacciones sincronizadas de esas cadenas de valor locales crean una cadena de valor

ampliada que llega a ser global.

El andlisis del caso real en el que Codelco participa en el e-Marketplace minero
Quadrem, concebido como el mercado minero de la nueva economia digital, permite
demostrar el valor agregado que provee esta plataforma para desarrollar transacciones de

negocio.

Desde la utilizacion de este recurso se ha generado un calce entre oferta y demanda, a
través de la generacion de un mercado virtual, el cual es concebido como un servicio de

valor a los socios. Sin embargo esta nueva realidad también les hizo replantearse sus

146



procesos de gestion, tanto externos como internos, llegando incluso a establecer una

nueva forma de Organizacion.

Esta integracion no sélo afectd a los costes de los procesos de gestion internos o entre
empresas, llegd a suponer una total transparencia en la cadena de suministros, logrando

asi unos indices de eficiencia dificilmente mejorables.

Diversos estudios han planteado que los e-Marketplaces son la solucion a la
problematica de las adquisiciones modernas, ya que ofrecen muchos beneficios al
proceso de compra, pero es importante recalcar que no todas las empresas que adoptan

este tipo de herramientas electronicas tienen el mismo €xito en sus resultados.

Por tanto se hizo necesario analizar con detalle el caso propuesto en la investigacion
para verificar si es que se obtuvo un real valor agregado al incorporar dicha herramienta
al proceso de adquisiciones, y este es el objetivo de la hipotesis planteada en un
principio del trabajo. En relacion a esto y al analizar con detalle los aspectos relevantes
en que se tuvo incrementos y mejoras en los resultados, se puede concluir con certeza
que se verifica la hipdtesis y se afirma que la adopcion de Internet como recurso
tecnologico causa una mayor eficiencia en la gestion de abastecimiento, usando la
herramienta e-Marketplace, en el caso Codelco.

Los beneficios economicos de la implantacion del e-procurement aparecen poco tiempo
después de su implementacion, segun el entrevistado los beneficios se dieron después de

2 a 3 anos desde su implantacion.
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Consecuentemente el E-procurement es una excelente alternativa para facilitar la
integracion y colaboracion de una empresa y sus proveedores.
Como se puede apreciar la integracion de las empresas es parte de las nuevas tendencias

de la industria y las tecnologias de la informacion estan ahi para hacerlo posible.
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ANEXO A

Modelo de la Entrevista

La presente entrevista servirda de gran ayuda para extraer la informacién que

necesitamos. Es del formato estructurado con preguntas abiertas.

1) ¢Desde cudndo pertenece a Codelco Chile Division El Teniente?

Pertenezco a Codelco desde Enero de 1999.

2) ¢Desde cudando esa usuario intensivo de Quadrem?

Desde el ano 2002 se masifico el uso de Quadrem en la Division.

3) ¢Cudles son las principales funcionalidades, de la plataforma Quadrem?

“ En términos simples, el modelo desarrollado por Quadrem considera cuatro categorias
o llamémoslos servicios, en el que el modelo de compras estandar es la licitacion; en los
cuales estan los bienes de consumo general, tales como articulos de libreria, en que las
compras pueden ser via convenios o remates inversos; los repuestos tipicamente
clasificados en catalogos, o bien pueden ser adquiridos via convenios que se traducen en
un enlace entre otros sistemas de produccion de los proveedores y los inventarios de los
compradores, de modo que los primeros puedan anticipar la demanda de los segundos.
Y, finalmente, se incluyen los insumos criticos para la operacion, como los explosivos,

donde opera otra logica de abastecimiento mas critica y detallada y mucho mas agil
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gracias a Quadrem, tenemos ademas la posibilidad de vender o comprar obsoletos,

mediante remates.

Por ejemplo con los catdlogos electronicos de Quadrem obtenemos mayor rapidez en el
proceso de compra, y nos permite llevar la parte operativa a los propios usuarios finales,
descentralizando la operacion. Esto también nos ha permitido tener un mejor control en

la adquisicion de los materiales™

4) ;Qué cambio percibe al operar a través de Quadrem, con respecto al antiguo

sistema de operacion?

“El cambio que nos ha significado operar a través del comercio electronico ha sido
enorme, comparable soélo a la revolucion tecnologica, lo que se traduce a una nueva
manera de hacer negocios, porque es mucho lo que se ha avanzado, tanto asi que me
atrevo a decir que estoy convencido que si a los gestionadores de Codelco nos ofrecieran
volver a operar como lo haciamos antes, a través del fax, seria retroceder. Quadrem ha
sido un gran paso a lo largo de estos afios, se ha hecho imprescindible en nuestros
procesos de adquisiciones, y no so6lo para Codelco sino que para todos nuestros

proveedores, y empresas colaboradoras.”

“Si vamos mas lejos, puedo decir que se trata de un cambio de mentalidad inclusive,
Quadrem es un fiel reflejo de que la industria de la mineria a podido transitar desde un
uso estrictamente operacional de las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion,
hacia un enfoque mas estratégico, que es lo que la experiencia nos ha demostrado, la
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creacion de ventajas competitivas, si lo comparamos con la forma tradicional de cotizar,
el evitarnos usar fax nos trae beneficios de rapidez y nos permite eliminar papeles, lo
que esta en plena concordancia con el proyecto Codelco Digital. La idea es trabajar todo

en forma electrénica”. 2

5) Con respecto a la utilizacion de la Plataforma ;Después de cudnto tiempo de la

adopcion de Quadrem, comenzaron a concretarse los beneficios?

“Personalmente creo que los beneficios fueron inmediatos, en cuanto a un nimero
especifico, por ejemplo la descarga automatica de Quadrem a SAP redujo cinco o seis
dias laborales el proceso de pago. Estas y otras eficacias, incluyendo el tiempo ahorrado
utilizando una entrega electronica en vez del correo usual, nos ayudo a realizar mejoras
en los procedimientos y a reducir los ciclos de pago, dentro del primer mes después de la

implantacién, empezamos a lograr los objetivos que habiamos establecido".

“Por ejemplo el uso de la factura digital estd asociado principalmente a ahorros en
impresion, al aplicarla este aspecto no resultd significativo, ademés detectamos otros
beneficios cualitativos, que no son considerados en los andlisis de costos: la
optimizacion en el manejo de los documentos, y en la confeccion, el timbraje y la

custodia de los documentos, asi como en su distribucion.

2 http://www.codelco.com/hacia_futuro/tic.asp
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La regularizacién en la emision de las guias de despacho manuales, con la consiguiente

disminucién de fraudes, fue otro de sus beneficios relevantes”

Los beneficios econdémicos se hicieron efectivos en uno o dos afios mas, y en la medida
en que logramos que nuestros proveedores se hicieron emisores electronicos...esto se

concreto mas rapidamente"

6) En cuanto a beneficios concretos, vinculados directamente a cifras, por ejemplo,

¢ Qué nos puede comentar, segun su experiencia?

“Desde el afio 2002 que nos permite comprar en linea, lo que nos ha significado
importantes reducciones de costos y ahorros, disminucion de ciclos de compras, mejor
relacion con los proveedores, transparencia en los procesos y otros multiples beneficios,
por ejemplo, se ha reducido un promedio de 60 dias la compras, se liberaron mas de 40
horas mensuales por comprador, las cuales se destinan a negociaciones y contratos que
representan el 95% del monto de compra, generandose ahorros entre 1% y 3% al ser un

sistema agil, nos permite hacer mas compras y destinar mayor tiempo a realizar gestion”

Nos ha disminuido hasta un 50% del tiempo involucrado en las compras directas, de
acuerdo a los que nos han indicado desde la utilizacion de la plataforma, se ha

aumentado hasta un 33% la eficiencia en el desempefio de compradores.

En cuanto a ahorros promedio, cerca de un 13% en licitaciones estratégicas negociadas

de forma electronica, nos ha permitido reducir los costos de transaccion, reducir tiempos
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de procesamiento, encontrar nuevos proveedores, reducir inventarios, mantener un

control documentario, entre otros beneficios asociados”

7) En cuanto a los proveedores de Codelco, que son quienes también utilizan la

plataforma en conjunto con ustedes los compradores, ;Qué nos puede decir?

“En este caso es especialmente la aplicacion QMarket la que nos ha cambiado la vida,
porque ahora cotizar es sumamente rapido y también notamos que los proveedores ven a
QMarket como una plataforma rapida y sencilla de utilizar, hemos logrado conocer una
mayor cantidad de proveedores con los cuales estamos haciendo negocios, obteniendo
ventajas economicas al conocer alternativas de productos mas econdémicos de iguales y
superiores caracteristicas. Ademas, la aplicacion le entrega a los gestionadores un cuadro
de analisis practico y facil de visualizar, que les permite determinar con facilidad a qué
proveedor adjudicar determinado negocio, lo que nos facilita nuestro trabajo

enormemente”’.

8) Si pudiera enumerarnos, los principales beneficios o ventajas obtenidas a través de

la utilizacion de la plataforma Quadrem, cuales serian los principales enunciados:

Trazabilidad y Auditabilidad de los procesos, mayor control y visibilidad de la

actividad de abastecimiento.
- Transparencia.
- Registro y certificacion de proveedores

- Asegurar cumplimiento logistico
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- Monitorear y ejecucion de contratos.

- Gestion de sus inventarios

- Automatizacion de la gestion de compra y logistica
- Obtencion de nuevos negocios

- Depuracion del Maestro de Materiales

9) Acerca de aspectos por mejorar, en cuanto a la plataforma, ; Qué nos puede decir?

“Los aspectos por mejorar van mas bien ligados, al hecho de que la plataforma esta tan

automatizada, por lo que hay criterios que no son completamente atendidos por ejemplo:

El sistema no nos permite dar mas informacion acerca de las adjudicaciones (criterio
ocupado, posicion relativa, quién se lo adjudico, etc.). Por lo tanto el Feedback de
resultados es minimo, en la actualidad al cerrarse una licitacion se envia un mensaje
tipo, para todos los proponentes, sin especificar quien se adjudico o bajo que criterio, y

luego se le comunica solo a quien fue adjudicada la licitacion”

“Ademas el sistema nos podria permitir proveer mas informacion de los productos a
licitar mejores descripciones, mas especificaciones técnicas, etc., las categorias son muy
amplias. Se envian muchas RFQs que no son del rubro del proveedor...tampoco existe
la posibilidad de que nos presenten varias ofertas para una sola cotizacion, en cuanto a
los plazos para cotizar los cierres de Licitaciones, son muy estrictos, casi no hay holgura

en esto. Ahora si nos vamos al lado humano, se pierde el contacto directo con el cliente”.
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ANEXO B

Viviana Fuentes N.

Sandra Santos L.

Universidad de Valparaiso

Administracion de Negocios Internacionales
Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas.

Cel.: 85573488

Sr. Flavio Francisco Oyanader Oyarzun
Coordinador de Abastecimiento
Codelco Division El Teniente

Millan #1020 Edif.51

Rancagua, 01 de Octubre del 2009

Estimado Sefor:

Junto con saludarle, le comentamos que somos dos alumnas que estan
en la realizacion de su Informe de Tesis, para lo cual estamos realizando un Estudio de
la importancia de Internet y el valor agregado por los e-Marketplace en la gestion de
compra, para esto hemos querido tomar como caso el de Codelco y su relaciéon con

Quadrem.

Por lo que seria de gran ayuda vuestra colaboracion, y el hecho de que
para obtener una vision real de la situacion, es imprescindible obtener una mirada desde

dentro de la organizacion y mas aun de los usuarios y entes vinculados a esta gestion.
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Cabe destacar que estamos en pleno conocimiento de su rol en la
empresa y particularmente en la gestion de compra, por lo que nuestra peticion no es al

azar, y creemos firmemente que es la persona indicada para facilitarnos la informacion.

Esperando que una entrevista pueda servir para un conocimiento

mutuo, estaremos atentas a su respuesta.

Se despide Cordialmente

Viviana Fuentes Nuiiez.(vicrifunu@gmail.com)

Sandra Santos Lopez. (vainillatop@gmail.com)
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ANEXO C

Diversos autores han estudiado el proceso (Djukic y Stankovic, 2000; Koppelmann,

1998; Maturana y Montoya, 1992) y a partir de sus conclusiones, a continuacioén se

presenta un compendio de las etapas mas relevantes:

ii.

1il.

1v.

Identificacién del Problema: La empresa debe determinar cuales son sus
necesidades, internas o externas, y qué productos hay en el mercado para
suplirlas. Esto implica la necesidad de conocerlo y recopilar la informacion

necesaria.

Analisis de la Situacion: Es el contexto ambiental en el cual se toman las
decisiones. El riesgo de la Adquisicion, el Poder de negociacion de la Empresa,
el nimero de proveedores que se buscardn, etc. Se debe analizar el potencial de
la Empresa en cuanto a su competitividad y capacidad para lograr metas y

estrategias planteadas.

Seleccion de Proveedores: Se debe seleccionar el pool de posibles proveedores
segin sean los requerimientos de la Empresa, para asi posteriormente elegir al
mas adecuado. Es necesario realizar investigaciones de mercado, revision de
catdlogos, estudios de medios, etc. para asi determinar el mayor nimero de

alternativas validas y viables.

Seleccion de Presupuestos: El comprador debe recolectar la mayor cantidad de

informacion posible de los Proveedores seleccionados, para asi disminuir el
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V.

Vil.

riesgo. Esta etapa representa un alto costo monetario y de tiempo, pues requiere
llamadas por teléfono, faxes, contactos personales, etc. Se debe tener un canal de
comunicacion facil y econdmico pues mientras mejor sea la recoleccion de

informacion, mejores seran los resultados.

Negociacion con los Proveedores: Luego de seleccionar a los Proveedores mas
idéneos, se debe entablar un proceso de negociacion para acercar a las partes.
Hay productos mas complejos que tienen diferentes condiciones de entrega,
plazos, nivel de servicio, etc. y por ende, hacen el proceso mas dificil;

aumentando los costos de comunicacion.

Realizacion de la Adquisicion: Es la conclusion del Proceso de Negociacion. Se
deben manejar Ordenes de Compra con mucha informacion sobre cantidades,
fechas, condiciones, servicios adicionales, etc. Es un proceso lento, poco flexible

y de alto costo.

Evaluacion del Producto: Es la ultima etapa del Proceso, en la que se debe hacer
una evaluacion del Proveedor en cuanto al cumplimiento de los pactos contraidos
anteriormente. Esto se torna muy importante en los productos de alto valor
estratégico, donde el desempefio es esencial para la buena conclusion del

producto final.
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ANEXO D

Hajibashi (2001), presenta cinco tipos de e-Marketplaces, los que se describen a

continuacion:

il.

1il.

Uno a Muchos: Normalmente privados, en los que existe un vendedor y
muchos. Son tipicamente Portales de Empresas, que ofrecen sus productos o
servicios a un amplio numero de Clientes. Las Empresas duenias del Portal,
poseen el poder de mercado suficiente como para obligar a sus Clientes a

utilizar ese canal para realizar sus adquisiciones.

Hubs Agregados: Combina el contenido de los catdlogos de varios
vendedores para ofrecer un mejor Producto a los potenciales clientes. En
general nacen de la agrupacion de vendedores que buscan ganar en

diferenciacion y poder de negociacion.

Hubs de Brokers: Un broker se encarga de proveer los servicios de matching,
en un ambiente en el que concurren un gran nimero de vendedores y
compradores. Los compradores llevan sus requerimientos al hub, en donde
se genera una demanda agregada mds propensa a economias de escala y
descuentos por volumen. Los vendedores responden a la demanda agregada

con sus productos.
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1v.

Hubs de Colaboracion: Este tipo de e-Marketplace provee las herramientas y
el ambiente necesario para que muchos proveedores y compradores puedan
compartir informacion y realizar sus transacciones; logrando asi mejores

resultados que si se hiciera individualmente.

Hubs de Traduccion: Muy similares a los hubs de colaboracion, pero estos
ademads proveen aplicaciones tecnologicas de integracion entre los diferentes

Sistemas de Informacion de cada uno de los participantes.
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ANEXO E

Empresas proveedoras de Quadrem en Chile:
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166



QUADREM EN SUDAMERICA

ANEXO F

En Sudamérica son varias las empresas que trabajan con Quadrem, a continuacién una

muestra de su cartera:

e @‘ ®

Schlumberger

Cond Foos, Gapd Life

odd ”A
bhobilliton /=

Amuzuu ESCONDIDA =9 Gasmar

€ ARAUCO

Spence Pﬂ'g:'%go

Cerro Colorado

ANEZ. o
S P

COLLAHUASI

BARRICK

Lipigas

? Yousan s 72
| £8l TIVIT
Vit e @ N

i [
MRN Illlu.:'ulwte IMERYS

- |
Lo 22 S

mao LIS

AMERICAN H LUMNIOS

'EUHRE."! ﬂ:mﬂuﬂmﬂ.
'-Alunorle
Naring i M 3 Brasd S0
' i P
Ms Giig BB o feres
Al ¥ notug T
bea et bem

Fuente: Sitio Oficial de Quadrem
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ANEXO G

El marco de negocios abarcado por Quadrem, actualmente se enfoca en diversas

industrias, las cuales son:
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Fuente: Sitio Oficial de Quadrem®

2 Ver mas datos en: http://www.quadrem.com/Default.aspx?tabid=184&language=es-CL
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ANEXO H

Preguntas v Respuestas:

En la Bases Administrativas se establecen las fechas y plazos en que los proponentes
podran plantear sus preguntas y en las fechas en las que se daran respuestas, esto para
lograr que el proceso sea expedito y trasparente, procurando que no existan mal

interpretaciones.

) .

N £ Inicio f
QuUADREM fa¥ [ Desconexian THE GLOBAL sMARKETPLACE

LITIE Mt Preguntas v Respuestas

Preguntas y respuestas

olver
Inicio: 04-12-2008 17:00 Término: 11-12-2008 15:00 [Periode Finali Exportar pregunts QO iz 119 Q0

Provesdor Fecha Precuntas Accidn
[ASC " 1.- En pto 6.2 dice gue Codelco podra adiudicar | construccion a varios proveedores . i fuera el caso de adiudicar un 25% del temizado | 3 boleta de garantia
IMGEMERIA | 11-12-2005 0955 y . &
L Tom, encria una ponderacion menor & | de ks obra completa o sea seria proporcionsl a estre porcentaje?

ASC " ; : . : "

enERe | 11-12.2008 gsg 2+ 5 Entinde que en of punto 5.2 Consideraciones especisles, oue ol haber mas de un proveedor ks administracion de los patios == le asignara solo a uno de | 4

estos proveedores?

LTDA

[ASC 3.- En pto 6.3.3 Dice set responsabilidad del proveedor indicar &l contratista l0s elementos gue se deben retivar desde 10s patios de acopio. Sie sto supera los
INGERERIZ | 11-12-2005 09:59 gu"
LTDA, 133 diascle tabricacion ¥ por ende de contrato ; Como s& evaluara este cortrol, o &l proveedor que administre el patio tendra funcion hasta el final de 13 obra?

lasC 4 -En pto D 2 Materisles. La especificacion es de un hormigan en calidad H30 pera en lo referente a contenido de &% de aluminato tricalcico esta proporcion no
INGEMERIA | 11-12-2008 1000 |se ¢ en las notmas nacionales. ;. Se puede varist en este punto en lo gue refiers a especificacion tecnica pero con las mismas caracteristicas del cemento o o
LTDA. 5& puede trabajar conun hormigon Polpsico P400, 4000 Blaine?

1. Teniendo en conzideracion gue la geometria de los elementos prefabricados estd definida en el plano &-24-%1 Rev 0., se consulta si es posible realizar
alguna modificacidn menaor para faciitar su fabricacidn. 2. Se pueden incorporar ganchos de izaje en los elemertos prefabricados? 3. Se puede usar acero
electro soldable calidad AT 56-50 en reemplazo del acero especificado™ 4. En caso de no aceptar o indicado en la consulta N*3 y teniendo en cuenta la forma,
didmetra y recubrimienta de las barraz longitudinales de la armadura para Yiguetas Tipo Cabezal, s consulta 3i ez posible realizar alguna madificacién de la
armadura en los extremos de la vigueta para cumplir con radios de doblado aceptables. 5. De acuerdo & [as bases téonicas la resistencia minima de despacho
es igual a la resistencia especificada (300 Kgicm2). Se consulta si dicha restriccisn puede ser menor. 6. En el purto 0.5 de las E.T., se indica que se deberdn
Bottai S.A. | 11-12-200512:04 |uzar vibradores de inmersidn. Se consutta 5in es posible usar otro sistema vikracidn que garantice la compactacian del hormigdn. 7. Elen punto D.G de lasET., &
=8 indica que antes de proceder & aflojsr Ios moldsjes, serd imprescindible verificar si el hormigon se ha endurecido suficientemente. Teniendo en cusnta que

existen métodos para desmolde inmediato wtilizando 7mezcla seca?, se consulta =i esto es aceptable. §. En el punto D.7 de las E.T. se indica que el periodo

T LI B COISIREr S rOvTSIONT FIOr 8 G D T OET CIErTE IS ET GE 10 (s 0 S0 Se TEaIar s B NESHE]E U8 16 8l e 0. e S Suiire e COsIopor s
cesante’ y por Phora maguing inmovilizada® producto de casos fortuitos o de fuerza mayor, como seria el caso de huelgas, paros sindicales, luvias,
nevazones y obras. 7. (ué costo alcanza el transporte, servicio de vestuario, uso de camarines y alimentacion por cada funcionario. 8. Se solicita infarmar en
detalle cada uno de los examenes, cursos v seguros comprometidos y fo requeridos por cada funcionario que ingrese = la obra, Por otra parte, se requiere
algtin pase especial para el acceso de nuestros trabajadores & vuestra division y oué costo tendrfa. 9. Se solicita detallar v cuantificar en dias la ruta de
aprobaciin y cancelaciin de los Estados de Pagos. Atento & su respussta y sin mas que agregar, se despide cordisiments de Lsted.

=ergio Cannobhio F. Gererte General CANMNOBBIC ICM LTDA

En retacidn a la cartidad minims ofertada del 253% v en atencidn a lo propuesto verbalmente en |a visita = terrena en relacion a que eventualmente serfa posible

E&nﬁac‘ta 11-12-2008 0747 [otertar porcentajes inferiores al 25% y atendiendo al costo financiera de |a boleta de garantfa, jes posible oficisiizar |3 reduccidn de ese porcentaje minimo 8
para efecto de las ofertas?
Conecta 11-12-2008 07:51 En el punto 3.1 1 de las Bases Administrativas "Garantia por Seriedad de la Oferta® en relacion al texto de la misma dice "Seriedad de la Crferta W° v
Licla T para la licitacion NPRIL-005, Gmarket D 3959. no queda claro la numeracion especifica a que debe referirze la zeriedad de |a oferta. Favor clarificar
Archivos de respuestas
Q011 5 00

Mombre Tamafio(KE) Descripeitn Estado Acciones
(Carta AB-RIL-005ac Respuestas a
Consultas Lictacion RIL-005 pdf 2099 Carta AB-RIL-005ac Respuestas a Consultas Lictacion RIL-005 Publicaca @
FABRICACION VIGUETA33730-50-PL- 837 FABRICACION VIGUETAS3730-50-PL-HA-003 dvwwy Publicaca il
H-003 dwg
FABRICACION VIGUETAS3780-50-PL- 124 FABRICACION WIGUETAS3780-50-PL-HA-003 pdf Publicaco ol
HA-003 pdf
Carta AB-RIL-005ad Aclacracion 2 e i
Lictacion RIL-00S pof 172 |Carta AB-RIL-005ad Aclacracion 2 Lictacion RIL-005 Fuhblicado ]
Carta AB-RIL-005ae Aclacracion 3 ” ”
Lictacion RIL-005 pelf 163 Carta AB-RIL-005ae Aclacracian 3 Lictacion RIL-005 Publicado 1l
(Carta AB-RIL-003af Aclacracion 4 " . -
Lictacion RIL-005 pelf 1252 Carta AB-RIL-005af Aclacracion 4 Lictacion RIL-005 Publicado 1l
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GLOSARIO

Apple Macintosh: (o Mac) hace referencia a una gran linea de computadoras

personales disefiadas, desarrolladas y distribuidas por la compaiiia Apple.

Arpanet: nace en 1969 como un sistema de intercomunicacion entre diferentes
ordenadores a lo largo y ancho de toda la geografia de Estados Unidos, de forma
que hasta en caso de desaparicion fisica de uno o varios de ellos, la informacion
continuaria fluyendo entre los restantes sin perder un solo dato. Esta red enlazaba
ordenadores militares y cientificos. En 1972, la Agencia de Proyectos Avanzados
de Investigacion (ARPA) se convierte en Agencia de Proyectos Avanzados de
Investigacion para la Defensa (DARPA), siendo asi una extension directa del
Departamento de Defensa de los Estados Unidos. Esta agencia financi6 Internet a

principios de los 70 y fij6 como protocolo de transferencia de datos el TCP/IP.

Advanced Shipment Notice (ASN): En términos generales se refiere al aviso de
entrega electronico. Aviso Anticipado de Embarque. Un Aviso de envio por
adelantado (ASN) es un formato de EDI de notificacion electronica de las
entregas pendientes, una lista de empaque electronico. En el sistema X12 EDI, se
conoce como el documento de la 856 EDI. El ASN se puede utilizar para mostrar
el contenido de un envio de mercancias, asi como informacion adicional relativa
a la expedicion, tales como informacion de la orden, descripcion del producto,

las caracteristicas fisicas, el tipo de embalaje, marca, informacion de soporte, y la
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configuracion de mercancias dentro de la equipo de transporte. E1 ASN permite
al remitente para describir el contenido y la configuracion de un envio en varios
niveles de detalle, y proporciona una flexibilidad de la orden de transmitir la

informacion.

El ASN es digno de mencion, ya que es un nuevo concepto de logistica,
habilitado por el avance de métodos modernos de comunicacion, ligado al e-
commerce. A pesar de que proporciona informacion similar a la del
Conocimiento de Embarque, su funciéon es muy diferente. Si bien el
conocimiento de embarque se prevé que acompafien a una carga en su camino, el
objetivo de la ASN es proporcionar informacion a las operaciones que reciben el
destino mucho antes de la entrega. Operaciones modernas recibir rara vez tienen
tiempo de romper una unidad de transporte (caja o pallet) e identificar sus
componentes, segin su lugar en las exploraciones rapida de codigos de barras en
etiquetas de envio. Un ASN puede proporcionar una lista de todos los nimeros
de codigo de barras de identificacion de las unidades de envio y el contenido de

cada uno. El tiempo requerido para recibir la carga, entonces, es muy reducido.

Vehiculos terminados: un ASN generalmente incluye la fecha de disponibilidad
de mercancias, el nimero de equipos, rutas, la identificacion de mercancias, el
origen y destino, y demds informaciéon necesaria. Enviado por la planta o la

compaiiia antes de la llegada.
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Materiales: enviados desde el envio desde el origen: incluye proveedores de
registro, SCAC, medio de transporte, la fecha de salida real / tiempo, el destino,

con una lista de la parte # /, la cantidad de liberacion de identificacion

Business to Administrations (B2A): Comercio electronico realizado entre la
empresa y la administracion. Las empresas operan como usuarios y proveedores

de los elementos de soporte para el comercio electronico.

Business-to-Business (B2B): es la transmision de informacion referente a
transacciones comerciales electronicamente, normalmente utilizando tecnologia

como la Electronic Data Interchange (EDI),

Business to Consumer (B2C): se refiere a la estrategia que desarrollan las

empresas comerciales para llegar directamente al cliente o usuario final.

Business to Government (B2G). Consiste en optimizar los procesos de
negociacion entre empresas y el gobierno a través del uso de Internet. Se aplica a
sitios o portales especializados en la relacion con la administracion publica. En
ellos las instituciones oficiales (ayuntamientos, diputaciones...) pueden ponerse
en contacto con sus proveedores, y estos pueden agrupar ofertas o servicios

Podriamos llamarlos de "empresa a Administracion".

Banda Ancha: transmision de datos en la cual se envian simultaneamente varias

piezas de informacion, con el objeto de incrementar la velocidad de transmision
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efectiva. En ingenieria de redes este término se utiliza también para los métodos

en donde dos o més sefiales comparten un medio de transmision.

Consumer to Consumer (C2C): se refiere a las transacciones privadas entre
consumidores que pueden tener lugar mediante el intercambio de correos

electronicos o el uso de tecnologias P2P.

Compact Disc Read-Only Memory (CD-ROM): un disco compacto de memoria

legible, aunque no escribible, utilizado para almacenar informacion no volatil.

CODELCO: Corporacion Nacional del Cobre de Chile, una empresa autdbnoma
propiedad del Estado chileno, cuyo negocio principal es la exploracion,
desarrollo y explotaciéon de recursos mineros de cobre y subproductos, su
procesamiento hasta convertirlos en cobre refinado, y su posterior

comercializacion.

CRM: Gestion de la Relacion con Clientes. CRM (de la sigla del término en
inglés "Customer Relationship Management"), posee varios significados: La
administracion basada en la relacion con los clientes. CRM, es un modelo de
gestion de toda la organizacion, basada en la orientacion al cliente (u orientacion
al mercado segin otros autores), el concepto mds cercano es Marketing
relacional (segiin se usa en Espafa) y tiene mucha relacion con otros conceptos

como: Clienting, Marketing 1x1, Marketing directo de base de datos, etcétera.
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La administracion de la relacion con los clientes. CRM, es sinéonimo de Servicio
al cliente, o de Gestion de clientes. Con este significado CRM se refiere solo a

una parte de la gestion de la empresa.

Software para la administracion de la relacién con los clientes'. Sistemas
informaticos de apoyo a la gestion de las relaciones con los clientes, a la venta y
al marketing. Con este significado CRM se refiere al sistema que administra un
Data warehouse (Almacén de Datos) con la informacion de la gestion de ventas y

de los clientes de la empresa.

Disk Operating System (DOS). Programa que controla el funcionamiento del
ordenador. Es el sistema operativo utilizado en la mayoria de los ordenadores

personales (PCs) existentes.

Downstream: (flujo descendente). En computacion, la palabra downstream tiene
varios significados y varias posibles traducciones al espafiol. El uso mas comin
de la palabra se refiere a la velocidad con que los datos pueden ser transferidos
de un servidor a un cliente, lo que podria traducirse como velocidad de bajada

(downloading).

DTE: (Data Terminal Equipment) Equipo Terminal de Datos. Datos recibidos

por éste terminal desde un modem al ordenador.

E-business: cualquier tipo de actividad empresarial realizada a través de las

Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones.
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E-commerce: se define como cualquier forma de transaccion o intercambio de
informacion comercial basada en la transmision de datos sobre redes de

comunicacion como Internet.

EDI: (Electronic Data Interchange) o Intercambio Electronico de Datos, es un
software que permite la conexion a distintos sistemas empresariales como. El

Intercambio Electronico de Datos puede realizarse en distintos formatos.

E-economy: término aplicado a la red interconectada que forma hoy la economia
mundial, en la que todo lo que sucede en un punto afecta en mayor o menor
medida a todos los demas. También se aplica a la actividad empresarial surgida
en torno a Internet en todo tipo de sectores, no solamente en empresas que tienen

como actividad principal la Informatica y las Telecomunicaciones.

Electronic Funds Transfer (EFT): Transferencia Electronica de Fondos. se refiere
a los sistemas basados en computadores utilizados para realizar transacciones

financieras por medios electronicos.

E-Gobierno: consiste en el uso de las tecnologias de la informacion y el
conocimiento en los procesos internos de gobierno y en la entrega de los

productos y servicios del Estado tanto a los ciudadanos como a la industria.

E-Marketplace: Es una herramienta de gestion de adquisiciones, es un hub

basado en la tecnologia de Internet, en el que se relacionan vendedores y

175



compradores, formando una comunidad con intereses comunes en una
determinada categoria de productos o servicios. Tanto los grandes como
pequeiios compradores tienen acceso a muchos proveedores, mientras que los

grandes y pequefios vendedores tienen acceso a un gran niimero de clientes.

E-Procurement: Expresion anglosajona que significa procuracion electronica,
algunas veces también conocida como Directorio de Proveedores. Es la compra y
venta de suministros, trabajo y servicios (B2B), (B2C), (B2G), a través de
Internet, también como otros sistemas de informacion y conexiones de redes,
tales como el Intercambio Electronico de Datos (EDI por sus siglas en inglés,
Electronic Data Interchange) la Planificaciéon de Recursos Empresariales (En

inglés, Enterprise Resource Planning 6 ERP).

Enterprise resource planning (ERP): Sistemas de Gestion Integrados.
Corresponden a Gestion de Recursos Empresariales y hacen referencia a una
serie de aplicaciones informaticas destinadas a gestionar las diferentes areas

funcionales

Feedback: En teoria de la cibernética y de control, la realimentacion es un
proceso por el que una cierta proporcion de la sefial de salida de un sistema se
redirige de nuevo a la entrada. Esto es de uso frecuente para controlar el

comportamiento dindmico del sistema.
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Hosting: (alojamiento o también conocido como hospedaje web, alojamiento
web, web site hosting, web hosting o webhosting) es un negocio que consiste en

alojar, servir, y mantener archivos para uno o mas sitios web.

Hub: Conjunto de sistemas y conectores que permite la integracion de procesos a
nivel interno y externo, es concebido como una plataforma tecnologica capaz de
centralizar y procesar cada una de las relaciones que se dan entre los distintos
socios. Facilitan la centralizacion y proceso de cada una de las relaciones que se

dan entre los distintos socios a la hora de hacer negocios.

ICATTI: Instituto de Capacitacion para el Trabajo Industrial.

Internet: se define como una red interconectada de redes de computadores, de
caracter internacional e intercontinental, que une a servidores de todo el mundo y
que se comunica a través de diversos canales, como lo son las lineas telefonicas,

el cable coaxial, las microondas, fibra Optica y los satélites.

Internet Protocol Suite (TCP/IP): es el conjunto de protocolos de comunicacion
utilizados para la Internet y otras redes similares. Su nombre se debe partir de
dos de los protocolos mas importantes: el Protocolo de Control de Transmision
(TCP) y Protocolo de Internet (IP), fueron los dos primeros protocolos de red que
se definen en esta norma. Es la base de Internet, y sirve para enlazar

computadoras que utilizan diferentes sistemas operativos, incluyendo PC,
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minicomputadoras y computadoras centrales sobre redes de area local (LAN) y

area extensa (WAN).

Logistica: conjunto de medios y métodos necesarios para llevar a cabo la
organizacion de una empresa, o de un servicio, especialmente de distribucion. La
logistica empresarial cubre la gestion y la planificacion de las actividades de los
departamentos de compras, produccion, transporte, almacenaje, manutencion y

distribucion.

Lotus 123: es atn uno de los paquetes de aplicaciones mas vendido de todos los
tiempos. Es el primer programa de hoja de calculo en introducir rangos de celdas,
macros para las planillas y celdas con nombres. Con Lotus 1-2-3 es mas facil la
utilizacion de planillas de calculo y agrega la posibilidad de hacer graficos y

bases de datos.

Mac: Serie de computadores personales de Apple. El Mac original con su

gabinete vertical se introdujo en 1984.

Mall: conjunto de tiendas en una misma edificacion.

Peer to Peer (P2P): o red de pares, es una red de computadoras en la que todos o
algunos aspectos de esta funcionan sin clientes ni servidores fijos, sino una serie

de nodos que se comportan como iguales entre si. Es decir, actian
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simultdneamente como clientes y servidores respecto a los demas nodos de la

red.

Partnership: acuerdo entre dos o mas personas para compartir en la operacion y

ganancias de una gestion comercial que no es incorporada.

PGB: El Producto Geografico Bruto (abreviado PGB) mide el valor de la
produccion a precios de mercado de la produccion de bienes y servicios finales,
atribuible a factores de produccion fisicamente ubicados en el pais, o sea,

factores suministrados por residentes.

PO: (Purchase Order) Una orden de compra, es un documento comercial emitido
por un comprador a un vendedor, con indicacion de tipos, cantidades y precios
acordados para los productos o servicios que el vendedor proporcionara al

comprador.

Procurement: es la automatizacion de procesos internos y externos relacionados
con el requerimiento, compra, suministro, pago y control de productos utilizando

Internet como medio de comunicacion entre el cliente y el proveedor.

Proxy Users: usuarios indirectos de Internet que consultan el correo electronico,
hacen tramites y buscan informacién en Internet a través de familiares y personas

cercanas, es decir no directamente.
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QMarket: aplicacion para realizar Cotizaciones electronicas. A través de ella el

Proveedor recibe invitaciones a cotizar y envia sus ofertas a Codelco.

QUADREM: es una empresa internacional que provee de una plataforma sobre
la cual opera un mercado electronico global, abierto, independiente y neutral que
permite, a través de Internet, hacer mas eficiente la relacion entre las compafiias

Compradoras y sus Proveedores.

REGIC: es un registro clasificado de proveedores y contratistas para los

mandantes de la mineria.

RFQ: (Request for Quotation) Es un concepto del idioma inglés que se traduce

como Solicitud de Cotizacion.

Supply Chain Management (SCM): La Cadena de Suministro es el conjunto de
organizaciones ¢ individuos involucrados en el flujo de productos, servicios,
dinero y la informacion relacionada, desde su origen (proveedores) hasta el
consumidor final. Se trata de un modelo conceptual que integra todos los
procesos ligados a proveedores, plantas de manufactura, centros de
almacenamiento, distribuidores y detallistas con el objeto de que los bienes sean
producidos y distribuidos en las cantidades adecuadas, en los lugares y en
tiempos correctos, con rentabilidad para todas las entidades involucradas y
cumpliendo con los niveles de servicio requeridos para satisfacer al consumidor

final.
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Tarjeta de Sonido: es un dispositivo de hardware que sirve como expansion de
las posibilidades que brindan las computadoras, permitiendo la salida o entrada

de informacion en forma de audio.

TCP/IP: es un conjunto de protocolos de red en los que se basa Internet y que
permiten la transmision de datos entre redes de computadoras. En ocasiones se le
denomina conjunto de protocolos TCP/IP, en referencia a los dos protocolos més
importantes que la componen: Protocolo de Control de Transmision (TCP) y
Protocolo de Internet (IP), que fueron los dos primeros en definirse, y que son los

mas utilizados de la familia.

Tecnologias de la Informacioén y la Comunicacion (TIC): son un conjunto de
técnicas, desarrollos y dispositivos avanzados que integran funcionalidades de
almacenamiento, procesamiento y transmision de datos. Entendemos por tics al
conjunto de productos derivados de las nuevas herramientas (software y
hardware), soportes de la informacion y canales de comunicacion relacionados
con el almacenamiento, procesamiento y transmision digitalizados de la

informacion.

Upstream: (flujo ascendente). En computacién, la palabra upstream tiene varios
significados y varias posibles traducciones al espafiol. El uso mas comun de la

palabra se refiere a la velocidad con que los datos pueden ser transferidos de un
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cliente a un servidor, lo que podria traducirse como velocidad de carga, subida

(uploading).

VAN: Valor actual neto procede de la expresion inglesa Net present value. El
acréonimo es NPV en inglés y VAN en espaniol. Es un procedimiento que permite
calcular el valor presente de un determinado niimero de flujos de caja futuros,

originados por una inversion.

Web: En informatica, la World Wide Web, cuya traduccion podria ser Red
Global Mundial, es un sistema de documentos de hipertexto y/o hipermedios

enlazados y accesibles a través de Internet.

WebPay: es el nuevo sistema para realizar compras con mayor seguridad en
comercios electronicos a través de Internet utilizando tarjetas de crédito,

desarrollado por Transbank y los bancos chilenos.

WiMax: son las siglas de Worldwide Interoperability for Microwave Access
(interoperabilidad mundial para acceso por microondas). Es una norma de
transmision de datos usando ondas de radio. Es una tecnologia dentro de las
conocidas como tecnologias de tltima milla, también conocidas como bucle local
que permite la recepcion de datos por microondas y retransmision por ondas de

radio.
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Windows: Familia de sistemas operativos graficos (GUI) para computadoras
desarrollada por la empresa Microsoft. Su traduccioén literal al espafiol es
Ventanas, pues su interfaz se basa en ellas. Microsoft Windows es el sistema

operativo mas usado del mundo.

Workflow: o flujos de trabajo, es decir, un conjunto de tareas ejecutadas de
forma secuencial o en paralelo por distintos miembros para la consecucion de un
mismo objetivo. Son herramientas que permiten la implementacion técnica de
procesos de negocio. Permiten dar soporte y agilizar el proceso de negocio
ganando tiempo. Permite a la gente involucrada llevar a cabo procesos de
negocio complejos independientemente del tiempo y el lugar. El flujo de trabajo

es controlado y coordinado activamente por el sistema.
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