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1. Resumen 

El presente documento analiza el impacto de la inteligencia artificial (IA)0 en la gestión 

de compras empresariales. Se aborda la evolución histórica de esta función, la 

transformación tecnológica que ha permitido el surgimiento de la IA0, el vínculo actual 

entre ambas disciplinas y los desafíos normativos orientados por la UNE158963. 

Finalmente, se propone un roadmap adaptado para empresas de diversos tamaños, 

identificando herramientas, ventajas, desventajas y exigencias actuales. 

2. Introducción 

Las empresas modernas se enfrentan a mercados dinámicos y exigentes, donde la 

agilidad y la precisión en la gestión de compras se han convertido en factores 

competitivos clave. La motivación principal de este documento radica en la necesidad 

de incorporar los beneficios que ofrece la IA0 en todas las fases del proceso de compras: 

desde la generación de la necesidad, la elaboración de especificaciones, la solicitud y 

recepción de ofertas, hasta la adjudicación y formalización de contratos. Hoy, la gestión 

de compras demanda soluciones que permitan anticipar y responder eficazmente a los 

retos de mercado y las expectativas de los stakeholders internos y externos, lo que sólo 

es posible mediante la integración estratégica de herramientas basadas en IA0.  

3. Historia del desarrollo de la función de compras1 en 

el mundo empresarial 

La función de compras ha recorrido un camino evolutivo fundamental: 

• En sus orígenes, se trataba de una actividad meramente transaccional, centrada en la 

adquisición y el suministro de materiales esenciales, como ocurre en civilizaciones 

antiguas y sus grandes proyectos arquitectónicos.  
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• A lo largo del siglo XX, se evidenció la necesidad de profesionalizar y centralizar la 

gestión de compras y abastecimientos, pasando de un enfoque operativo a uno 

estratégico, especialmente tras las crisis petroleras y la globalización.  

• Desde los años 80, autores como Michael Porter subrayan el papel estratégico de 

compras en la cadena de valor, promoviendo la colaboración con proveedores y la 

optimización de procesos internos. En la última década, la función ha integrado 

tecnologías avanzadas y enfoques analíticos que multiplican su impacto en la 

competitividad empresarial. 

• Desde sus primeros días, la función de compras se ha ido transformando 

radicalmente. En las organizaciones antiguas, la compra era principalmente una 

actividad táctica: conseguir recursos básicos al menor coste posible y garantizar el 

suministro. Así, la selección de proveedores giraba en torno a criterios sencillos 

como proximidad, disponibilidad y precio. 

• Con el avance industrial y el crecimiento de los mercados, la función de compras 

evolucionó hacia una estructura más formal y estratégica. A mediados del siglo XX, 

con el auge de la manufactura y la necesidad de optimizar inventarios, aparecieron 

los primeros departamentos dedicados a compras, que ya no sólo gestionaban 

órdenes sino que negociaban, evaluaban riesgos y buscaban alianzas a largo plazo. 

• En las últimas décadas, globalización y digitalización han redefinido la disciplina. 

Se agregan herramientas de análisis, plataformas colaborativas y modelos de 

"compras de valor añadido", donde se consideran temas como la sostenibilidad, la 

gestión del riesgo global y la colaboración con proveedores estratégicos, en línea 

con certificaciones como la UNE158963.  

• Hoy, la función de compras se entiende como un eje estratégico capaz de optimizar 

costos, aportar innovación y generar ventajas competitivas. Otro punto clave es la 

optimización de tiempos. En el entorno actual de volatilidad, inestabilidad y alta 

competitividad, las organizaciones necesitan tomar decisiones buenas y rápidas. La 

capacidad de analizar la información en tiempo real, anticiparse a cambios del 

mercado y ejecutar procesos con agilidad se convierte en un diferenciador crítico 

para mantener la competitividad. 

 

4. Historia de la evolución de la tecnología informática 

hasta la inteligencia artificial0 

La computación moderna inicia con los precursores Alan Turing y John von Neumann 

en los años 30 y 40, con la creación de máquinas analíticas y los primeros dispositivos 

electrónicos de procesamiento de datos. 

• Década de 1950: La IA0 formaliza sus bases teóricas, con la Máquina Universal 

de Turing4 y proyectos pioneros que exploran la posibilidad de máquinas 

pensantes. 

• Décadas 60-70: Surgen lenguajes especializados como Lisp5, experimentos de 

automatización industrial y los primeros chatbots (ELIZA)6. 

• 1980 en adelante: Los sistemas expertos y la llegada del aprendizaje automático 

dan inicio a la actual era de IA0, revolucionando el análisis de grandes 

volúmenes de datos y la automatización inteligente de procesos. 
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• Siglo XXI: IA0 se convierte en una herramienta de uso empresarial extendido, 

influyendo directamente en funciones clave como las compras, gracias a 

modelos predictivos, chatbots, procesamiento del lenguaje natural y soluciones 

basadas en la nube. 

La inteligencia artificial se ha convertido en una herramienta habitual dentro de 

las empresas. Hoy forma parte del día a día en áreas como compras, donde los 

modelos predictivos ayudan a anticipar la demanda, los sistemas de lenguaje 

natural facilitan la comunicación y el análisis de documentos, y las soluciones en 

la nube permiten colaborar desde cualquier lugar. La IA0 está ayudando a que 

los equipos trabajen con más información, en menos tiempo y tomen decisiones 

mejor fundamentadas. 

5. La inteligencia artificial0 y la función de compras1 

Una primera reflexión antes de entrar en materia es hacerse la pregunta cómo integrar la 

protección de datos en el uso de la IA0 y prevenir la manipulación de la información. 

La integración de la inteligencia artificial en el área de Compras requiere una gestión 

rigurosa de los datos y la garantía de que la información utilizada sea fiable. En línea 

con el AI Act7 de la Unión Europea, es esencial aplicar principios de minimización y 

protección de datos, asegurando que solo se utilice la información estrictamente 

necesaria y que el acceso quede limitado al personal autorizado. 

La selección de herramientas de IA0 debe cumplir con criterios de transparencia, 

trazabilidad y seguridad, evitando que los datos de la organización se utilicen para fines 

no autorizados. Asimismo, la supervisión humana sigue siendo imprescindible para 

validar los resultados generados por la IA0 y asegurar decisiones fundamentadas en 

información precisa. La fiabilidad de los datos es clave, ya que influye directamente en 

la evaluación de proveedores, las adjudicaciones y la gestión del riesgo. 

La implantación de un marco de gobernanza de datos y la formación del equipo de 

Compras garantizan un uso responsable, seguro y alineado con las exigencias 

normativas y operativas de la organización. 

La aplicación de la IA0 en compras impacta en todas las fases relevantes: 

• Generación de la necesidad: Algoritmos de IA0 permiten identificar patrones 

de consumo y necesidades emergentes, facilitando la anticipación de compras 

futuras. 

• Elaboración de especificaciones: Herramientas de cloud computing8 recopilan 

información relevante desde fuentes globales, ofreciendo un apoyo riguroso en 

la definición técnica. 

• Peticiones de oferta y recepción de ofertas: Chatbots6 y asistentes 

automatizados gestionan el envío, recepción y análisis inicial de propuestas, 

agilizando procesos repetitivos y garantizando trazabilidad. 
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• Propuestas de adjudicación: Modelos de IA0 comparan ofertas, ponderan 

criterios objetivos y sugieren la opción más alineada con la estrategia de 

negocio. 

• Elaboración de contratos: Procesadores de lenguaje natural (ChatGPT, 

Perplexity, Copilot)9 redactan y revisan documentos contractuales con base en 

requisitos legales y comerciales. 

 

Fase del proceso 
de compras 

Herramientas IA0 recomendadas 

Generación de 
necesidades 

Algoritmos predictivos, IA0 de análisis de datos 
históricos (SAP, Oracle, Power BI), Machine learning 
para detección de patrones10 

Elaboración de 
especificaciones 

ChatGPT, herramientas de búsqueda automática 
(Copilot, Cloud AI0 search), plataformas de analítica 
en la nube (Google Cloud, AWS) 

Solicitud y recepción 
de ofertas 

Chatbots6 de gestión (ManyChat, Tidio, Botpress), 
automatización de RFP11, IA0 para comparación 
automática de propuestas (ClickUp Brain, Jaggaer) 

Propuestas de 
adjudicación 

Algoritmos de decisión multicriterio, IA0 para ponderar 
riesgos y comparar históricos con soluciones como 
IBM Watsonx Procurement 

Elaboración de 
contratos 

Procesadores de lenguaje natural (GPT-4, Copilot, 
Kira Systems), chatbots6 asistentes para revisar 
cláusulas automáticamente, plantillas inteligentes 

Seguimiento y 
evaluación 

Paneles de IA0 para seguimiento, conciliación 
automática de facturas y recibos, sistemas de alertas 
basadas en IA0 y dashboards de control en tiempo 
real 

La IA0 no sólo automatiza tareas rutinarias, sino que permite anticipar tendencias, 

detectar anomalías, reducir errores humanos y facilitar la colaboración entre equipos. 
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Roadmap de integración progresiva de IA0 en compras 

Se sugiere un camino escalonado, adaptable al tamaño y realidad tecnológica de cada 

empresa: 

Fase del 
Roadmap 

Herramienta 
recomendada 
(PYME11) 

Herramienta recomendada 
(Gran empresa) 

Diagnóstico inicial 
Formularios online, IA0 
básica en ERP 

Plataformas de analítica 
avanzada (Power BI, SAP 
AI0) 

Identificación de 
necesidades 

Google AI0 Sheets, IA0 
en nube 

Machine Learning10 con 
acceso a Big Data 
corporativo 

Automatización de 
ofertas 

Chatbots6 gratuitos 
(ManyChat, Tidio) 

Suite de automatización 
(UiPath, IBM Watson, 
ServiceNow) 

Optimización de 
adjudicación 

Algoritmos de decisión 
básicos 

Sistemas expertos y análisis 
predictivo 

Contratos 
inteligentes 

Copilot, ChatGPT, 
Plantillas 
automatizadas 

Procesadores jurídicos IA0 
(Contract Express, Kira 
Systems) 

Etapas del roadmap: 

1. Evaluar procesos actuales y necesidades. 

2. Seleccionar herramientas de bajo coste/alta accesibilidad para PYMEs; 

plataformas robustas para grandes empresas. 

3. Capacitar equipos humanos para el uso progresivo de IA0. 

4. Integrar soluciones y monitorizar su impacto en eficiencia y coste. 

5. Revisar beneficios y ajustar estrategias, centrándose en la mejora continua. 

Ventajas: Automatización, reducción de errores, mejora de la velocidad de respuesta, 

mayor análisis estratégico. 

Desventajas: Coste de implementación (especialmente en grandes empresas), barreras 

culturales y de competencia digital interna, riesgos de dependencia tecnológica. 

Para PYMES11 

1. Diagnóstico y exploración 



 

Aerce (José Francisco Garrido Casas) 6 Diciembre 2025 
 

• Realizar un análisis honestamente del flujo actual de compras para 

detectar procesos lentos o repetitivos. 

• Herramientas: formularios de IA0 accesibles (Google AI0 Sheets), 

análisis básico en ERP12. 

2. Piloto de automatización sencilla 

• Integrar chatbots6 gratuitos y herramientas de automatización en tareas 

puntuales como envío de solicitudes, recepción de ofertas y conciliación 

básica. 

• Herramientas: ManyChat, Tidio. 

3. Escalado e integración 

• Ampliar el uso de IA0 a otras etapas, integrando el sistema a plataformas 

más robustas a medida que sube el nivel de madurez digital (Cloud IA0, 

analítica avanzada). 

• Herramientas: integración con ERP12, Google Cloud, Zoho, paneles 

simplificados. 

4. Mejora continua 

• Supervisar resultados, ajustar modelos y automatización, capacitar al 

equipo en el uso responsable de la tecnología. Crear KPIs14 de impacto. 

• Herramientas: dashboards y paneles IA0 básicos, capacitación modular. 

Para grandes empresas 

1. Evaluación de madurez digital 

• Revisar el grado actual de digitalización y procesos existentes. 

Implementar IA0 exploratoria para identificar áreas de alto coste. 

• Herramientas: SAP Ariba, Oracle Fusion, Power BI, IBM Watsonx 

Procurement. 

2. Automatización avanzada 

• Utilizar agentes de IA0 para gestionar flujos completos (peticiones, 

adjudicación, seguimiento, gestión documental). 

• Herramientas: suite de automatización (UiPath, ServiceNow), chatbots6 

personalizados, machine learning10 para big data15. 

3. Integración plena 

• Sincronizar soluciones de IA0 con sistemas ERP, CRM16 y plataformas 

colaborativas. Realizar escalado multinivel y multidepartamento. 

• Herramientas: Oracle Fusion, SAP, plataformas cloud, asistentes 

colaborativos IA0. 

4. Monitorización y evolución 

• Implementar paneles avanzados, auditorías automáticas y sistemas 

predictivos de optimización continua. 

• Herramientas: paneles de control IA0, dashboards avanzados, control de 

riesgos en tiempo real. 

6. La UNE158963 

La UNE158963 constituye el estándar europeo para la excelencia de la gestión de 

compras con valor añadido, integrando buenas prácticas y la búsqueda de la mejora 

continua. Desde 2015 y más intensamente desde 2024, la norma promueve el uso de 
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tecnologías innovadoras, incluidas aquellas basadas en IA0, y exige alineamiento con la 

ISO 2040017 para compras sostenibles y responsables. 

7. Exigencias22 a incluir en el capítulo 10 de la 

UNE158963 

El capítulo 10 centra sus nuevas exigencias, a partir de la publicación de este nuevo 

documento, en: 

• La incorporación explícita de tecnologías como la IA0 dentro de la gestión 

estratégica de compras. 

• El aseguramiento de la transparencia en el proceso, la trazabilidad y la ética en 

el uso de datos. 

• La capacitación continua del personal para mantener la excelencia y la 

adaptabilidad a tecnologías disruptivas. 

• El respeto por las prácticas sostenibles y el valor añadido para todos los 

stakeholders empresariales. 
• La consideración de los riesgos inherentes al uso de IA0, incluyendo la posible 

manipulación o distorsión de la información, la generación de errores y la invención de 

datos, que pueden afectar la fiabilidad de los análisis y decisiones. Estos riesgos 

requieren mecanismos de supervisión humana, validación continua y controles que 

garanticen la integridad del proceso de compras. 

 

Exigencia/Alternativa 
PYME12 (menor 
coste/tiempo) 

Gran empresa (mayor 
complejidad/coste) 

Autodiagnóstico de 
madurez digital 

Herramienta gratuita, 
formularios IA0 
básicos 

Consultoría externa, 
paneles avanzados 

Automatización de 
tareas simples 

Chatbot6 gratuito 
para recepción de 
ofertas 

Integración de suite de 
automatización con ERP13 

Generación y gestión 
documental 

Uso de plantillas IA0 
y copilots sencillos 

Procesadores de lenguaje 
natural integrados 

Análisis y adjudicación 
de ofertas 

IA0 básica en hojas 
de cálculo (Google) 

Algoritmos multicriterio 
predictivos 

Capacitación y revisión 
Formación online 
modular 

Programas de 
certificación internos 

Seguimiento y mejora 
continua 

Paneles IA0 básicos 
conectados a ERP13 
pequeño 

Dashboards conectados a 
Big Data15 y auditoría IA0 
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Las exigencias menos complicadas y de bajo coste (autodiagnóstico, automatización 

puntual y plantillas IA0) facilitan la entrada inicial a la IA0 en compras y son 

fundamentales en la UNE158963 para PYMES12. En cambio, las grandes empresas 

deberán abordar auditorías extensas, escalado, integración compleja y sistemas 

inteligentes de alerta y monitorización, con mayor inversión en tiempo y dinero. 

8. Conclusiones 

La inteligencia artificial redefine la función de compras, brindando oportunidades 

inéditas para la automatización, el análisis predictivo y la transformación continua. Su 

adopción, adaptada a la realidad de cada empresa —PYME12 o corporación—, implica 

una mejora significativa en el proceso decisional, estratégico y operativo. La integración 

paulatina y consciente de IA0, en el marco de las normas UNE158963 e ISO 2040017, 

permite al área de compras impactar positivamente en la sostenibilidad, la eficiencia y la 

competitividad empresarial, consolidando su rol como pilar de éxito organizacional. 

9.- Ejemplos de éxito y lecciones aprendidas 

NOTA del autor: agradezco la intervención en este apartado de las recientes 

especialistas en la correcta interpretación de la Norma Europea de Compras 

UNE15896:20153 y Norma de Compras Sostenibles ISO20400:201717, promoción 

número 24 (2025), Lucía Pérez García y Marta Moreno Sánchez. 

9.1.- IBM  

IBM se ha consolidado como un referente en la modernización del área de Compras 

mediante el uso de inteligencia artificial18. La compañía transformó procesos 

tradicionalmente manuales y lentos en un modelo más ágil y conectado, apoyándose en 

soluciones avanzadas como WatsonX Orchestrate19, capaces de analizar datos en tiempo 

real, anticipar riesgos y automatizar tareas operativas. Esta evolución permitió reducir 

costes, acelerar la toma de decisiones y concentrar el trabajo del equipo en actividades 

de mayor valor estratégico. 

Este avance no se limitó a incorporar tecnología, sino que implicó una revisión integral 

de la forma de operar. IBM integró la IA0 en la planificación, en el análisis del gasto y 

en la gestión de proveedores, obteniendo una visión más completa del proceso y una 

capacidad de reacción superior ante cambios del mercado. Como resultado, el área de 

Compras reforzó tanto su eficiencia como su peso dentro de la organización [1]. 

La experiencia de IBM deja varias lecciones clave: la IA solo ofrece resultados fiables 

con datos de calidad; la supervisión humana continúa siendo esencial en decisiones 

críticas; la integración de la tecnología con los sistemas corporativos genera mayor 

valor que iniciativas aisladas; y la adopción requiere un cambio cultural que acompañe a 

la transformación tecnológica. Asimismo, la automatización de tareas de menor valor 

libera tiempo para actividades estratégicas, mejorando el análisis, la negociación y la 

gestión global del proceso de abastecimiento. 
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9.2.- Puesta en matcha 

La inteligencia artificial puede acompañarnos y ayudarnos a los Departamentos de 

Compras a lo largo de todo el proceso de compras de forma, que automatice tareas muy 

exigentes en tiempo pero que aportan poco valor añadido, a disponer de análisis más 

eficientes y mejorar o facilitar nuestra toma de decisiones no sólo haciéndola más ágil 

sino también con datos más certeros, y, en definitiva, a impulsar a nuestro departamento 

de compras dentro de la empresa ayudándola en la consecución de sus objetivos 

estratégicos. 

La inteligencia artificial no sólo nos permite analizar sino también disponer de la 

capacidad de reacción ante los acontecimientos que puedan surgir aguas arriba y aguas 

abajo y que, pueden afectar a nuestro precio o al suministro. Y, ello, en un entorno 

globalizado, se hace cada vez más imprescindible. 

Al final, de lo que se trata es de reducir las tareas rutinarias con poco valor añadido pero 

muy exigentes en tipo de trabajo para disponer de más tiempo para pensar, reflexionar y 

tomar las decisiones más adecuadas que, es lo que aporta un mayor valor añadido y una 

mayor rentabilidad a la empresa. 

No hay que perder de vista que, la inteligencia artificial, y las herramientas que pueden 

utilizarse, para poder funcionar requieren previamente que le hayan sido aportados datos 

suficientes. Deben disponer de una buena base de datos. Lo que junto a la inversión 

económica, puede suponer también de una barrera especialmente para las empresas más 

pequeñas. 

Y, es posible ir realizando una introducción paulatina de las herramientas, de forma 

gradual a lo largo del proceso de compras, si la inversión supone una barrera de entrada. 

Habrá que ir evaluando en qué etapa del proceso de compras nos puede ser más útil o 

nos revierte el beneficio antes realizar esa inversión: 

PROCESO DE COMPRAS: PROCUREMENT: 

1) CATEGORY MANAGEMENT: Gestión Estratégica, planificación, necesidad, 

mercado,  

2) SOURCING: Búsqueda, evaluación, homologación, selección de proveedores, 

contratación. 

3) PURCHAISING: APROVISIONAMIENTO: pedido, recepción, factura y pago 

4) REQUISITOS DE CALIDAD, medioambientales, y otros. Tanto en la selección 

y homologación, como posteriores a la entrega con las incidencias, no conformidades, la 

evaluación continua, etc 

5) COMUNICACIÓN INTERNA Y EXTERNA.  
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Sugerencia 1: mantenimiento de la documentación de compras 

• Mantenimiento de la documentación de los proveedores para su evaluación 

continua: En relación con la necesidad de actualización de la documentación de 

homologación de proveedores y de productos, la inteligencia artificial puede tener un 

gran impacto en la disminución de tareas automáticas de poco valor añadido. Por 

ejemplo, cuando caduca el certificado de calidad de un proveedor, una adecuada 

herramienta con inteligencia artificial puede: 

a) analizar qué certificados van a caducar y en qué fecha. 

b) enviarle de forma automatizada un correo al proveedor, al contacto del 

departamento de calidad y al comercial, solicitando que nos remita el certificado de 

calidad renovado vigente dando un plazo de tiempo estimado. 

c) Informar de que se ha recibido dicho certificado vigente a la recepción. 

d)  Así como informar si en un plazo de tiempo estimado, no se ha respondido.  

e) Alertas de fin de contrato o reservas con tiempo suficiente para empezar a 

negociar el siguiente en caso necesario. 

Lo mismo podría hacer con la documentación de los productos que nos permite su 

homologación. Por ejemplo, que requiera al proveedor con la periodicidad estimada que 

nos actualice la ficha técnica del producto. Además de que deba enviarla cuando haya 

una nueva versión o edición de la ficha. Así aseguramos que toda nuestra 

documentación está actualizada. 

Igualmente con otra documentación como pudieran ser licencias que deban ser 

renovadas, registros de productos cuya autorización pueda ser revisada. 

También nos puede ayudar con el tema de los contratos, comprobando si nuestro 

contrato cumple la legislación vigente o si cumple la legislación vigente en otro país. 

Plataformas diseñadas para adaptarnos a todas las nuevas exigencias legales en relación 

a medio ambiente, cálculo de huella de carbono, conservación de diligencias debidas, 

etc. 

Otro aspecto para el que se puede utilizar la inteligencia artificial es para analizar 

consumos históricos o precios históricos de diferentes proveedores.  

Sugerencia 2: Ayuda en la búsqueda de proveedores. Permite encontrar fabricantes a 

nivel mundial con los requisitos que deseemos. Por ejemplo, si necesitamos que tengan 

un determinado certificado de calidad. O si necesitamos que el producto haya 

experimentado un determinado proceso de transformación. 

Sugerencia 3: Análisis de mercado. Otro aspecto en el que la inteligencia artificial nos 

puede servir es en el paso de conocimiento del mercado. Nos puede permitir analizar el 
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mercado ayudándonos en la toma de decisiones anticipando situaciones que puede 

afectar al precio o suministro de nuestros productos. 

En un entorno globalizado, donde las diferentes coyunturas geopolíticas, las situaciones 

climáticas, conflictos bélicos, etc pueden afectar a nuestras compras, disponer de 

herramientas que nos detecten estas situaciones pueden ayudarnos a garantizar el 

suministro. Por ejemplo, si mi herramienta me detecta que ha habido una explosión en 

el principal fabricante, si me detecta que se ha producido una bajada en una cosecha, si 

hay atascos en un puerto, etc… puede ayudarnos a anticipar nuestra decisión y tener una 

buena posición de compra. También analizando importaciones y permitiendo 

comparaciones. En definitiva, herramientas que posibilitan una inteligencia en el 

análisis y en la decisión desde el momento que se ve afectada por factores externos o 

cambios futuros en el mercado proveedor. 

Sugerencia 4: se deben tener en cuenta los portales de proveedores, que ayudan a 

automatizar una cantidad importante de tareas rutinarias desde la parte transaccional del 

aprovisionamiento (realización de pedido cuando se llega al stock de seguridad), 

negociación, evaluación de proveedores, incidencias y gestión documental. 

En relación con las pymes, las plataformas sí que presentan un obstáculo por su coste. 

Muchas de estas plataformas solicitan una cuota en función del número de proveedores. 

Pero puede ser una pequeña empresa con una gran cantidad de proveedores por su 

actividad comercial, lo que le encarece y supone una barrera de entrada. 

Otro obstáculo, son aquellas plataformas de proveedores en las que tanto la empresa 

como los proveedores deben pagar por estar en ella. Lo cual, genera un rechazo por 

parte de los proveedores a participar, salvo que el poder negociador y la capacidad de 

compra del cliente sea esencial para ellos. 

Iniciar el proceso de introducir una plataforma de proveedores en un sector no 

acostumbrado a este tipo de herramientas puede ser complicado. Se debe realizar un 

gran trabajo para convencer a los proveedores de la necesidad de que sean ellos quienes 

se registren en la plataforma, carguen allí todos los documentos para su homologación 

necesarios, carguen los documentos de cada uno de sus potenciales productos, etc 

Sugerencia 5: Lectura de código de barras y asignación al pedido correspondiente: 

Llegando la mercancía solicitada con código de barras, permite la lectura a la recepción, 

la asignación al pedido y proveedor correspondiente, avisando de incidencia si existe y 

evitar tener que introducir manualmente el albarán, cantidad, lote, producto, etc. 

Sugerencia 6: Automatización en caso de incidencias. Por ejemplo, no llega una 

mercancía en la fecha, herramienta que automáticamente compruebe los pedidos que 

debían llegar en esa fecha, no han llegado, reclame en un correo al proveedor 

Sugerencia 7: Plataformas de Mercado de un determinado sector. Donde no sólo 

confluyen proveedores y compradores, facilitando el encuentro y el intercambio de 

productos, sino que además proporcionan información detallada y análisis de todos los 

aspectos relacionados con los productos de ese sector, los fabricantes, las importaciones, 

los precios, las regulaciones y cambios de normativa, etc. Detección de fabricantes o 
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proveedores potenciales. Mapa donde están situadas las plantas de los fabricantes para 

poder visualizar cómo le puede afectar una determinada situación geopolítica, climática, 

catástrofe, regulación, etc. 

Sugerencia 8. La cadena de suministro. Inteligencia artificial para ayudarnos en la 

logística inversa utilizando el transporte de recepción de materias primas para el envío 

de producto fabricado a nuestros clientes ahorrando costes de transporte. Pero, también, 

anticipando los posibles factores que pueden afectar a la cadena de suministro. Por 

ejemplo, en situaciones como el efecto látigo que se produjo tras la pandemia. O los 

atascos en puertos, la falta de contenedores en mar debido a una situación determinada, 

etc. 

Sugerencia 9: Inteligencia artificial para la gestión documental 

En relación con cómo nos puede ayudar la inteligencia artificial en aquellas tareas 

rutinarias muy exigentes en tiempo de trabajo, uno de los aspectos en los que las 

plataformas de proveedores nos pueden ser muy eficientes es en la gestión documental, 

no sólo en relación con los requerimientos técnicos de los productos, ya comentado, 

sino también con la homologación del proveedor en relación con su análisis financiero.  

6) Unifican la documentación que se solicita al proveedor, incluyendo licencias, 

estados financieros, cuentas contables presentadas, certificados, etc 

7) Es el proveedor quién debe registrarla por lo que evita el trabajo administrativo 

de tener que solicitar al proveedor la documentación, introducirla y conservarla en 

archivos o bibliotecas. 

8) Permite mantenerla actualizada. 

9) Con toda la información, analiza y evalúa al proveedor proporcionando un 

resultado de esa evaluación. Con análisis, mapas, indicadores, y datos ágilmente y muy 

visuales, lo que facilita la labor. 

10) Además, esta rápida evaluación, permite cumplir requerimientos de las 

normativas de calidad en cuanto a mantener una evaluación continua de los 

proveedores. 

 

Sugerencia 10: Benchmarking. Disponiendo de herramientas de inteligencia artificial 

nos puede facilitar la labor de detectar a aquellas empresas proveedores que nos van a 

permitir garantizar mejor el suministro de nuestras necesidades, puesto que es viable un 

análisis ágil de su capacidad productiva, sus riesgos, su situación financiera, etc 

Sugerencia 11: Así mismo, nos permite disponer de alertas en caso de que salten 

noticias que puedan afectar a alguna de las empresas del sector o de los productos que 

compramos: 
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• Por ejemplo, una noticia de que una empresa proveedora ha incumplido alguna 

normativa en cuanto a seguridad laboral, sanitaria, medioambiental, etc 

Sugerencia 12: La inteligencia artificial, los cuadros de mando con Power BI u otros, 

nos agilizan la posibilidad de disponer de unos resultados a los indicadores y objetivos 

que necesitamos, ver fácilmente su evolución e introducir medidas de prevención y/o 

corrección con anticipación en caso de detectar una desviación de los indicadores u 

objetivos. Además, nos aporta la oportunidad de poder proporcionar a nuestros 

stakeholders internos informes muy visuales que van a facilitar nuestra labor, nuestra 

respuesta y que nos van a ayudar a mejorar nuestra comunicación interna a otros 

departamentos.  

Sugerencia 13: La inteligencia artificial nos puede ser de gran utilidad en las 

negociaciones. Permite analizar el mercado, analizar el proveedor, analizar qué 

representamos para dicho proveedor. Con todo este análisis obtenido de forma más ágil, 

permite acelerar nuestra preparación en una potencial reunión de negociación, al 

permitirnos conocer con un mejor detalle o más rápidamente, el punto de entrada, el 

punto objetivo y el punto de salida, así como la mejor alternativa a mi plan negociado si 

no puedo llegar a un acuerdo. Es decir, nos puede ayudar en la preparación táctica. 

Sugerencia 14: Chatbots para soportar aquellas cuestiones que nos solicitan los 

proveedores respuesta y que se pueden automatizar. 

Si la inversión económica supone a la empresa una barrera de entrada puede analizar 

qué módulo le puede suponer un mayor impacto. Algunos módulos que nos pueden ser 

de utilidad en el proceso de digitalización: 

• Portal de Proveedores 

• Portal de pedidos para clientes 

• E-factura 

• Suply chain finance 

• Business Inteligence y Analytics 

• Chat Bots que nos sirva de soporte a proveedores. Para responder a sus 

cuestiones. 

• Robotic Process Automation: RPA 

• Blockchain 

• Catálogos colaborativos. Posibilidad de generar catálogos junto con nuestros 

proveedores con la inteligencia artificial. 

• Contratación 
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• Gestión y Homologación de Proveedores (e-Suppliers), para soportar el proceso 

de Registro, Homologación y Evaluación de los proveedores, estructurado por el árbol 

de familias; Este módulo nos permitirá mantener una base de datos actualizada de 

proveedores, evaluar su desempeño y colaborar de manera más efectiva en actividades 

como la selección de proveedores y la gestión de contratos. 

•  (iNeeds), para categorías directas e indirectas, para controlar el gasto y agilizar 

su gestión. Módulo de análisis de gastos 

• Gestión de Solicitudes de Cotización (RFQ): Con este módulo, podremos 

automatizar el proceso de solicitud y recepción de cotizaciones, agilizando el tiempo de 

respuesta y facilitando la comparación de ofertas para tomar decisiones de compra más 

informadas. 

• Gestión de Órdenes de Compra: el módulo de Aprovisionamiento. (e-

Fulfillment) que permite agilizar en las tareas administrativas de aprovisionamiento. 

Este módulo nos ayudará a estandarizar y automatizar el proceso de creación, 

aprobación y seguimiento de órdenes de compra, lo que garantizará una mayor precisión 

y cumplimiento en nuestras transacciones comerciales 

• Módulo de Category Management que permita gestionar las estrategias de 

compra óptimas por categoría/familias a través de datos, resultados y proyecciones, de 

forma que facilite el proceso de identificación de oportunidades de mejora continua. 

• El módulo de Negociación (e-Sourcing), para unificar todas las ofertas en una 

plataforma, disponer de unos protocolos para la realización de las negociaciones, 

calcular el punto de entrada, el punto de salida, exploración del mercado y de la 

empresa para saber qué puedo conseguir y qué me puede ofrecer, Modulo de 

Contratación 

• Módulo de Category Management, detección de necesidad, planificación 

estrategia y su ejecución. 

• Módulo de Conocimiento del mercado, y market insight, con los objetivos de 

realizar seguimiento y análisis específico del mercado de tu sector, recibir reportings 

especializados, inteligencia de análisis y predicción de escenarios futuros, tendencias de 

precios, sucesos que pueden influir en los principales fabricantes y, por consiguiente, en 

los precios 

• Cuadros de mando. Indicadores, objetivos, evolución. 

 

En definitiva, la inteligencia artificial puede aportar valor al departamento de compras 

en varias áreas clave y éste, a su vez, a la empresa: 

1) Pronóstico de la demanda: 
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• IA analiza datos históricos, tendencias del mercado y factores externos (como 

estacionalidad) para predecir la demanda futura. 

• Esto ayuda a evitar sobre stock o roturas de inventario. 

2) Optimización de proveedores. 

• Algoritmos pueden evaluar el rendimiento de proveedores (precio, calidad, 

tiempos de entrega) y recomendar los más eficientes. 

• Incluso puede detectar riesgos en la cadena de suministro (por ejemplo, retrasos 

por ubicación geográfica). 

3) Automatización de los procesos. Reducción del tiempo de trabajo 

• IA puede gestionar tareas repetitivas como la validación de facturas, generación 

de órdenes de compra y seguimiento de entregas. 

• Reduce errores humanos y acelera el ciclo de compras. 

4) Análisis de precios y negociación. 

• Sistemas inteligentes comparan precios en tiempo real y sugieren el mejor 

momento para comprar. 

• IA puede simular escenarios de negociación para optimizar costes. 

5) Detección de fraudes. Cumplimiento de diferentes normativas 

• Algoritmos detectan patrones sospechosos en transacciones y aseguran que se 

cumplan políticas internas y normativas nacionales o internacionales. 

6) Comparativas predictivas y sostenibilidad 

• IA puede recomendar materiales más sostenibles y calcular el impacto ambiental 

de las decisiones de compra. 

• También anticipa necesidades antes de que surjan, basándose en datos 

operativos. 

¿QUÉ PASOS RECOMENDARÍAMOS, especialmente a las pymes? 

1) Definir los objetivos que desea conseguir el departamento de compras utilizando 

la inteligencia artificial, teniendo en cuenta que sería aconsejable priorizar aquellos 

problemas que puedan generar un mayor impacto económico y eficiencia. Por ejemplo:  

a) Reducir costes. 

b) Mejorar la previsión de demanda. 
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c) Automatizar tareas repetitivas 

2) Analizar datos disponibles. ¿Qué datos tiene la empresa? ¿Cómo y dónde los 

tiene? Limpiar, organizar, ordenar los datos. Así la IA dispondrá de datos fiables sobre 

los que realizar sus análisis 

3) Empezar poco a poco. Por el pronóstico de la demanda, la optimización de la 

homologación de proveedores, automatización de las órdenes de compra 

4) Elegir tecnología y herramientas que mejor se adapten. Y aquí hay que decidir 

entre plataformas ya elaboradas o modelos personalizados. Evaluar coste, la facilidad de 

integración, la posibilidad de ir ampliando módulos, etc. 

5) Prueba piloto. Seleccionar una pequeña área, entrenar el modelo con datos 

reales, medir resultados, introducir medidas de mejora, etc,. 

6) Si la prueba piloto funciona, ir ampliando. Integrar con nuestro actual ERP o con 

otros que podamos disponer para otros departamentos que sean específicos. 

7) Capacitar al personal. Formación. 

8) Cambio cultural.  

9) Monitorizar. Controlar. Optimizar. Introducir mejoras que consideremos 

necesarias. Siempre van a ser necesarios ajustes y mejoras. 

Para las pequeñas y medianas empresas (PYMES), implementar IA en compras puede 

ser muy beneficioso, pero también presenta retos importantes.  

1) Coste inicial y retorno de la inversión. 

• Problema: Las soluciones avanzadas de IA suelen implicar licencias, 

infraestructura y consultoría. 

• Impacto: Puede ser difícil justificar la inversión si el volumen de compras es 

bajo. 

• Mitigación: Empezar con herramientas SaaS asequibles o módulos IA integrados 

en el ERP. 

2) Falta de datos suficientes y de calidad de esos datos. 

• Problema: La IA necesita datos históricos completos y limpios. 

• Impacto: PYMES suelen tener datos dispersos o incompletos. 

• Mitigación: Digitalizar procesos y usar herramientas que integren datos 

automáticamente. 
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3) Falta de personal. Personal no especializado. Falta de tiempo para dedicarle a la 

integración de la IA 

• Problema: No siempre hay expertos en IA o analítica en la empresa. 

• Impacto: Dificultad para configurar, interpretar y mantener modelos. 

• Mitigación: Optar por soluciones con soporte externo o formación básica para el 

equipo. 

4) Dificultades para la integración con sistemas existentes, especialmente si cuentan con 

programas antiguos, simples, etc. 

• Problema: Muchos ERP o sistemas de compras en PYMES son básicos. 

• Impacto: Puede requerir desarrollos adicionales para conectar IA. 

• Mitigación: Elegir soluciones compatibles con el software actual. 

5) La resistencia al cambio. La falta de tiempo. El cambio en la cultura y en la forma de 

hacer. 

• Problema: El equipo puede desconfiar de la automatización. 

• Impacto: Baja adopción y pérdida de valor. 

• Mitigación: Capacitación y comunicación clara sobre beneficios. 

6) Seguridad. Privacidad. El miedo a proporcionar datos que pueden ser sensibles a 

quiénes nos van a ayudar con la implementación de la inteligencia artificial.  

• Problema: Manejo de datos sensibles (precios, contratos). 

• Impacto: Riesgo de incumplimiento normativo (RGPD). 

• Mitigación: Usar proveedores que cumplan estándares de seguridad. Disponer de 

acuerdos de confidencialidad y de cumplimiento de la normativa de protección de datos. 
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Notas 

0.- Inteligencia artificial (IA) 

Disciplina científica y conjunto de tecnologías computacionales que buscan desarrollar sistemas capaces 

de realizar tareas que normalmente requieren inteligencia humana, tales como el aprendizaje, el 

razonamiento, la percepción, la toma de decisiones, la interpretación de lenguaje natural y la resolución 

de problemas. Estos sistemas, basados en algoritmos y modelos de datos, pueden mejorar autónomamente 

su desempeño mediante la exposición a información nueva, lo que les permite generar insights, optimizar 

procesos, automatizar actividades complejas y crear valor en contextos empresariales y organizacionales. 

1.- Función de compras  

Área estratégica y operativa de la organización responsable de gestionar el proceso de adquisición de 

bienes, servicios y conocimientos externos necesarios para las operaciones y la generación de valor. Su 

ámbito trasciende la mera transacción e incluye actividades de estrategia de abastecimiento, gestión de 

proveedores, negociación, análisis de costos, evaluación de riesgos y aseguramiento de la calidad. Su 

objetivo es garantizar la disponibilidad, eficiencia y sostenibilidad del suministro, alineando las 

adquisiciones con los objetivos estratégicos, financieros y de innovación de la organización 

2.- José Francisco Garrido Casas 

Entre otros cargos y responsabilidades actuales a la fecha de emitir este documento, en lo que más 

concierne a lo aquí presentado, es Vicepresidente de AERCE ­ Madrid (Asociación Española de 

Profesionales de Compras), Presidente del Grupo de Trabajo creado en Bruselas (CEN) para la creación 

del documento normativo CWA 15896 y Presidente del Grupo de Trabajo creado en Madrid (AENOR) - 

entre otras responsabilidades - para la creación de la Norma UNE 15896, ambos documentos normativos 

son conocidos en el mundo de las compras como “Norma Europea de Compras” o “Norma de Gestión de 

Compras de valor añadido”. En 2017 ha sido nombrado Presidente de IFPSM (Federación Mundial de 

Compras) en Europa y en el año 2020 nuevamente nombrado Presidente de IFPSM (Federación Mundial 

de Compras) en Europa por otros tres años. También ha liderado en AENOR el grupo de trabajo para la 

UNE 20400, trasposición al castellano de la reciente ISO 20400 de Compras sostenibles, y nombrado 

“experto nacional” y “representante estatal” en el Grupo de trabajo y Asamblea de países, 

respectivamente, del Comité ISO para la creación de la nueva Norma Europea (EN) de Compras Públicas 

(EN17687) y en el Comité ISO para la creación de la nueva Norma ISO/TC 309/WG 10 "Human 

trafficking, forced labour, and modern slavery” (ISO37200). 

3.- Norma Europea de Compras (CWA 15896:2008, UNE15896:2015) (Ver documento de CEDE de 

noviembre 2015: La gestión del talento a través de la gestión de Compras) 

La Norma Europea de Compras es la UNE 15896 que trae causa del documento normativo gestado en 

Bruselas CWA 15896; el Presidente de ambos grupos de trabajo, en Bruselas y en Madrid, ha sido José 

Francisco Garrido Casas, actual Vicepresidente de la Asociación española de compras en Madrid (fue 

Presidente Nacional de AERCE, Vicepresidente Nacional y Presidente en Madrid). 

AERCE, avalado por la IFPSM , ha creado un proceso de certificación contra esta Norma para aquella 

empresa que así lo desee. 

4.- Máquina Universal de Turing (Universal Turing Machine o UTM) 

Concepto teórico propuesto por Alan Turing en 1936 que demuestra la existencia de una máquina de 

Turing única y programable, capaz de simular el comportamiento de cualquier otra máquina de Turing, si 
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se le proporciona una descripción codificada (el "programa") de dicha máquina junto con sus datos de 

entrada en su cinta. En esencia, es la abstracción teórica que define y fundamenta el concepto de 

"computadora de programa almacenado" o computadora de propósito general, donde el hardware (la 

UTM) es fijo y el software (la descripción de otra máquina) es variable y se interpreta. 

5.- Lenguaje especializado LISP 

LISP (LISt Processor): Lenguaje de programación de alto nivel, multiparadigma (principalmente 

funcional y orientado a expresiones simbólicas), creado por John McCarthy en 1958. Es el segundo 

lenguaje de programación de alto nivel más antiguo aún en uso activo (después de FORTRAN) y se 

caracteriza por una sintaxis minimalista basada exclusivamente en listas y símbolos, una potente 

capacidad de metaprogramación (programas que escriben o manipulan programas) gracias a su 

homogeneidad entre código y dato, y un sistema dinámico e interactivo que favorece el desarrollo 

incremental y la exploración. 

6.- ELIZA – Chatbot 

Primer programa conversacional (o chatbot) significativo de la historia de la informática, creado entre 

1964 y 1966 por el científico del MIT (Massachusetts Institute of Technology)  Joseph Weizenbaum. 

Diseñado para simular una conversación mediante el parafraseo y la reflexión de las frases del usuario en 

forma de preguntas abiertas, especialmente siguiendo el guion DOCTOR que emulaba el estilo de un 

psicoterapeuta rogeriano. Su impacto fundamental no radica en su "inteligencia" —carecía de 

comprensión real o modelo del mundo—, sino en demostrar el "Efecto ELIZA": la poderosa tendencia 

humana a atribuir intencionalidad, comprensión y emociones a sistemas puramente algorítmicos. 

7.- AI Act europeo 

AI Act (Ley de IA de la UE): Reglamento integral de la Unión Europea que clasifica y regula los sistemas 

de inteligencia artificial según su nivel de riesgo, prohibiendo usos considerados inaceptables e 

imponiendo estrictas obligaciones de transparencia, seguridad y derechos fundamentales para los sistemas 

de alto riesgo, con el fin de establecer un marco global para una IA confiable. 

8.- Cloud computing 

Cloud Computing (Computación en la Nube): Paradigma tecnológico y modelo de prestación de servicios 

que proporciona acceso bajo demanda, a través de Internet, a un pool compartido de recursos informáticos 

configurables (como redes, servidores, almacenamiento, aplicaciones y servicios). Estos recursos pueden 

aprovisionarse y liberarse rápidamente con un esfuerzo de gestión mínimo y una interacción reducida con 

el proveedor del servicio. Se caracteriza por un cambio fundamental: de un modelo de propiedad y 

mantenimiento de infraestructura física (CapEx) a un modelo de consumo de TI como servicio utilizable 

y escalable (OpEx). 

9.- Procesadores de Lenguaje Natural Avanzados (ChatGPT, Perplexity, Copilot) 

Sistemas de inteligencia artificial basados en Modelos de Lenguaje de Gran Escala (LLMs, por sus siglas 

en inglés), diseñados para comprender, generar y manipular lenguaje humano de manera conversacional y 

contextual. Representan la evolución de los Procesadores de Lenguaje Natural (PLN) tradicionales, 

superando la mera interpretación gramatical para lograr una interacción semántica, creativa y asistencial 

con propósitos diversos: desde la generación de texto y código hasta el razonamiento complejo y la 

síntesis de información. 

10.- Machine Learning 

Machine Learning (ML) - Aprendizaje Automático: Subcampo de la inteligencia artificial que se centra 

en el desarrollo de algoritmos y modelos estadísticos que permiten a los sistemas informáticos mejorar su 

rendimiento en una tarea específica a través de la experiencia (datos), sin estar explícitamente 
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programados para ello. En esencia, es la ciencia de hacer que las computadoras aprendan patrones a partir 

de datos y utilicen esos patrones para hacer predicciones o tomar decisiones con datos nuevos. 

11.- RFP 

Request For Proposal: Proceso formal de licitación en el que una organización solicita propuestas 

detalladas de proveedores para un proyecto complejo, evaluando tanto los aspectos técnicos y de gestión 

como los costos, con el fin de seleccionar la oferta que ofrezca el mejor valor global. 

RFI (Request for Information):Explorar el mercado, conocer capacidades y soluciones disponibles.  

RFQ (Request for Quotation) Obtener precios para bienes o servicios estandarizados y bien 

definidos. 

RFP (Request for Proposal) Evaluar soluciones complejas donde la oferta técnica, la experiencia y 

el enfoque son tan importantes como el precio. 

12.- PYMES 

PYME (Pequeña y Mediana Empresa): Categoría empresarial definida por criterios cuantitativos y 

cualitativos que agrupa a unidades económicas de tamaño intermedio, situadas entre las microempresas y 

las grandes corporaciones. Las PYMES constituyen la columna vertebral de la mayoría de las economías, 

siendo predominantes en número de empresas, generación de empleo y contribución al Producto Interno 

Bruto (PIB), y se caracterizan por su agilidad, capacidad de innovación y estrecha relación con el 

mercado local. 

 

Criterios de Clasificación Cuantitativos (Según la Unión Europea y estándares OCDE) 

La definición más utilizada a nivel internacional es la de la Unión Europea, basada en umbrales de 

personal, volumen de negocio y balance general. 

Categoría 
Nº de 

Empleados 

Volumen de Negocio 

Anual 

Total del Balance 

General 

Microempresa < 10 ≤ €2 millones ≤ €2 millones 

Pequeña 

Empresa 
< 50 ≤ €10 millones ≤ €10 millones 

Mediana 

Empresa 
< 250 ≤ €50 millones ≤ €43 millones 

Nota: Para ser clasificada como PYME, una empresa debe cumplir los criterios de personal y uno de los 

dos criterios financieros (volumen de negocio o balance). Muchos países adaptan estos umbrales a su 

realidad económica. 
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13.- ERP 

ERP (Enterprise Resource Planning - Planificación de Recursos Empresariales): Sistema de gestión 

integrado de software que consolida y automatiza las operaciones centrales de una organización en una 

única base de datos y plataforma unificada. Su propósito fundamental es facilitar el flujo de información 

en tiempo real entre todas las funciones empresariales (finanzas, cadena de suministro, operaciones, 

recursos humanos, ventas), eliminando silos de datos y proporcionando una visión única y coherente del 

negocio para apoyar la planificación estratégica, la toma de decisiones y la eficiencia operativa. 

14.- KPI 

KPI (Key Performance Indicator - Indicador Clave de Desempeño): Métrica cuantificable y 

estratégicamente relevante que una organización utiliza para medir, evaluar y monitorear de forma 

objetiva el progreso hacia el logro de sus objetivos críticos. Los KPIs funcionan como señales de 

navegación que permiten a los líderes y equipos comprender si la organización se está moviendo en la 

dirección correcta, identificar áreas de mejora y tomar decisiones basadas en datos. 

15.- Big Data 

Concepto que describe conjuntos de datos extremadamente voluminosos, complejos y de rápida 

generación que exceden la capacidad de las herramientas de software tradicionales para su captura, 

gestión, procesamiento y análisis en un tiempo razonable. Su valor no reside únicamente en su tamaño, 

sino en la capacidad de extraer insights, patrones y correlaciones ocultas que permiten la toma de 

decisiones optimizadas, la innovación y la ventaja competitiva 

16.- CRM 

CRM (Customer Relationship Management - Gestión de Relación con el Cliente): Estrategia de negocio 

integral, apoyada por una plataforma tecnológica, cuyo objetivo es gestionar y optimizar todas las 

interacciones y relaciones con los clientes actuales y potenciales a lo largo de todo su ciclo de vida. Su 

propósito fundamental es mejorar la rentabilidad, la lealtad y la retención de clientes mediante la 

centralización de la información, la automatización de procesos comerciales y la entrega de experiencias 

personalizadas y consistentes en todos los puntos de contacto (touchpoints). 

17.- ISO20400 (Ver Documento de Conocimiento de CEDE de octubre 2018: Compras sostenibles y la 

Norma Une15896) 

ISO 20400:2017 - Sustainable procurement — Guidance (Compras sostenibles — Guía): Norma 

internacional que proporciona directrices y un marco de referencia para integrar la sostenibilidad en los 

procesos y prácticas de compras de una organización. No es una norma certificable, sino una guía 

estratégica que ayuda a las organizaciones a entender y aplicar los principios de las compras sostenibles, 

asegurando que sus decisiones de adquisición generen impactos positivos en lo ambiental, social y 

económico, tanto en el corto como en el largo plazo. 

Es la última Norma emitida por el Comité ISO relacionada con el mundo de las compras hasta el año 

2018. El Grupo de Trabajo encargado de su traducción al castellano lo han formado representantes de los 

países Argentina, Chile, Colombia, Costa Rica, Ecuador, España, México y Uruguay. La representación 

española la ha ostentado AENOR (hoy UNE) y en su nombre, ha participado de forma activa el 

Presidente del Grupo de Trabajo encargado de su trasposición a Norma UNE, José Francisco Garrido 

Casas. 

AERCE, avalado por la IFPSM, ha desarrollado un proceso de certificación privada sobre esta Norma 

para las empresas que así lo deseen. 

18.- IBM. (2024). AI in supply chains: Delivering value today and Tomorrow. IBM Institute for Business 

Value. 
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 https://www.ibm.com/thought-leadership/institute-business-value/en-us/report/supply-chain-ai 

19.- IBM. (2024). WatsonX Orchestrate. IBM Documentation. 

https://www.ibm.com/docs/es/watsonx/watson-orchestrate/base 

 

20.- Documentos (cuadernos, hoy, estudios) de conocimiento relacionados con la UNE 15896:2015 

La Federación de Directivos, CEDE, ha publicado seis “cuadernos de conocimiento” relacionados con la 

Norma Europea de Compras en los últimos años: 

-Número 53, noviembre 2015: “La gestión del talento a través de la gestión de compras” 

-Número 55, febrero 2017: “Combatir la corrupción desde la gestión de compras” 

-Número 56, septiembre 2017: “La industria 4.0 y la gestión de compras” 

-Sin número, octubre 2018: “Compras sostenibles y la Norma UNE15896” 

-Sin número, septiembre 2019, “Economía circular y la función de compras” 

-Sin número, diciembre 2020 (publicado enero 2021), “El plan de contingencias y la función de compras” 

21.- La Federación mundial de Compras y AERCE 

La Federación mundial de compras, en sus siglas, IFPSM (International Federation of Purchasing and 

Supply Management) está constituida por 48 asociaciones de compras nacionales y/o regionales del 

mundo. 

AERCE es la Asociación Española de Profesionales de Compras y Existencias que pertenece a la 

Federación de Compras Internacional, IFPSM. 

22.­ Modelo de Auditorías y curso de especialistas/expertos 

AERCE ha desarrollado un procedimiento de realización de las auditorías conducentes a la obtención de 

la Certificación contra la Norma Europea de Compras, en este procedimiento se “obliga” al “auditor 

experto en la correcta interpretación de la normativa” a aplicar un “check list” y un cuestionario 

denominado PUMA, así como a seguir las reglas establecidas en el curso de especialista/experto 

impartido por AERCE. El acceso al check list no es libre, sino que viene controlado por AERCE bajo 

contrato de uso. 

La enseñanza de la correcta interpretación de la Norma se realiza asistiendo y aprobando un curso 

diseñado ad hoc para 

este fin, el “curso de especialista/experto” en la correcta interpretación de la Norma, que imparte AERCE. 

La Norma exige que la organización que disponga del certificado presente un estado “sano” en todo lo 

que le es de su influencia: ámbito comercial, financiero, operaciones, recursos humanos, clima laboral, etc 

. La organización que teniendo este certificado cambiara este estado, perdería el certificado. 

Igualmente, AERCE establece en su procedimiento que ante una No Conformidad denominada Crítica, la 

empresa no puede obtener el certificado. Hay capítulos de la Norma Europea de Compras que 

directamente generan esas no conformidades críticas;; y en otros casos la repetición de observaciones del 

https://www.ibm.com/thought-leadership/institute-business-value/en-us/report/supply-chain-ai
https://www.ibm.com/docs/es/watsonx/watson-orchestrate/base
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auditor o de no conformidades del proceso de auditoría, también pueden convertirse en críticas que 

impiden la certificación. 

El ahorro aplicando esta Norma en la empresa depende del tipo de organización y sector, pero según la 

experiencia, en los primeros años de implantación, por el mero hecho de “ordenar” la función de compras 

según obliga la Norma, se puede conseguir entre el 3 y el 5 % de ahorros;; en años siguientes, un valor no 

inferior al 3 % al establecer medidas puntuales en familias de productos. 

Por la propia dinámica de la certificación las consultoras y certificadoras, acreditadas por AERCE, 

disponen de “expertos en la correcta interpretación de la Norma” que están al tanto del devenir 

empresarial en su más amplio sentido de la palabra. Y cuando realizan la labor de consultoría o de 

auditoría, aportarán esos conocimientos. 

La ISO 20400: 2017 de Compras Sostenibles es una guía no certificable, y la Federación de Compras 

(IFPSM) y en España su miembro oficial, AERCE, han posibilitado un certificado privado; al igual que 

para la Norma UNE15896:2015, los EXPERTOS / ESPECIALISTAS para hacer consultoría y auditoría 

respecto a esta Guía no certificable, lo son después de pasar de forma satisfactoria el curso impartido por 

AERCE que les acredita para ello. Dicho curso lo imparte AERCE en formato ON LINE con exámenes 

presenciales o en formato Blended. 

 


