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El pasado 15 de enero, el Parlamen-
to Europeo aprobó unas directivas
que obligan a todos los Estados
miembros a adaptar su legislación
para que toda la contratación pú-
blica sea electrónica. El plazo esti-
pulado: dos años. Jose Luis Aríste-
gui, presidente de la Comisión de
Contratación Electrónica de la Aso-
ciación Nacional de Empresas de
Internet (Anei), tiene muy claro que
las pymes y los actores que repre-
sentan a estos colectivos son lo que
más pueden ganar -o perder si la
competencia europea nos gana la
mano- a la hora de hacer realidad
la licitación pública electrónica en
España.

¿Qué necesita España para estar
al día en materia de contratación
electrónica?
El problema es puramente cultu-
ral, porque al final la tecnología,
desde hace años, cubre tanto el pro-
ceso interno de la contratación elec-
trónica, es decir la gestión del ex-
pediente administrativo, como la
parte externa, la parte de licitación
electrónica, la relación con los pro-
veedores. Es una gestión del cam-
bio la que hay que hacer. El Gobier-
no va tarde, llevan años con su pla-
taforma de contratación del Esta-
do, que es una web donde se pu-
blican las contrataciones, pero la
parte de licitación electrónica no la
tienen, la están desarrollando en es-
tos momentos. Actualmente sólo
publican los pliegos -las especifica-
ciones que tienen que seguir las em-
presas-. A día de hoy estamos a la
cola de Europa, países como Por-
tugal, República Checa o los nórdi-
cos van muy por delante de noso-
tros: sólo el 2 por ciento de las Ad-
ministraciones españolas licitan
electrónicamente.

Según los cálculos de Anei, el pa-
so hacia la contratación pública elec-
trónicasupondráunahorrode7.500
millones de euros anuales pero,
¿qué ocurre con la inversión inicial
para informatizar el sistema?
Nuestra propuesta es que el sector
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privado provea al sector público de
los servicios necesarios para la in-
formatización, no tiene ningún sen-
tido que en este país nos gastemos
un dinero que no tenemos. Es un
caso claro de competencia desleal
hacia el sector privado. El Gobier-
no lo que quiere hacer a través de
su plataforma de contratación elec-
trónica es cubrir un proceso de li-
citación que el sector privado lleva
más de cinco años haciendo con la
plena satisfacción de las Adminis-
traciones públicas. Le hicimos una
propuesta al director general de Pa-
trimonio en mayo de 2013, y hasta
la fecha, no ha habido ninguna res-
puesta. Ya existen diferentes comu-
nidades autónomas que tienen pla-
taformas; hace falta homologar el
sector privado con ellas y, lo más
importante, que sean interopera-
bles, es decir, que se hablen unas
con otras. No tiene sentido que una
pyme tenga que darse de alta en seis
o siete plataformas.

¿Cuáles son los diferentes plazos
que se marcan desde Europa?
Lo que se pide para enero de 2016
es transponer la directiva a nues-
tra ley de contratos del sector pú-
blico. Pero sí es verdad que se mar-
ca el horizonte de 2017, para la con-
tratación electrónica de las centra-
les de compras. Y el 18 de junio de
2018 ya será obligatoria la licita-
ción electrónica para todo el sec-
tor público. Si la directiva europea
se transpone más tarde que en el
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resto de los Estados miembros las
pymes españolas tendrán una des-
ventaja competitiva.

¿El mercado único de la contrata-
ción pública es factible a corto pla-
zo?
El objetivo del Parlamento Euro-
peo es que la contratación pública
paneuropea sea una realidad, es de-
cir, que una empresa de Murcia pue-
da licitar electrónicamente en Aus-
tria, y viceversa. A la que beneficia
es a la pyme, que es la gran olvida-
da de la contratación pública. En
España, para determinados contra-
tos se exige tener una clasificación
de solvencia. Esto significa que pa-
ra poder participar tienen que cum-
plir con un mínimo de liquidez. Es-
to deja fuera de los contratos a mu-
chas pymes y es un requisito que se
quiere eliminar en las nuevas direc-
tivas europeas.

¿Se utilizará el inglés como idioma
común para todas las contratacio-
nes europeas?
Todavía no se sabe nada respecto a
este tema. Lo primero que va a be-
neficiar es a la contratación entre
las comunidades autónomas. Con
los contratos menores, de menos
de 18.000 euros sin publicidad, in-
vitaban a tres proveedores; pero al
abrirse al mercado te salen 18 ofer-
tas, y al tener una plataforma de
contratación, permite a la entidad
pública tener unos análisis automá-
ticos y no tener que abrir la docu-
mentación requerida sobre a sobre...
La contratación menor supone, en
el presupuesto de una Administra-
ción local, el 75 por ciento del total
de media.

¿Cómo podrían apoyar el cambio
hacia la contratación pública elec-
trónica las asociaciones empresa-
riales y las distintas Cámaras de
Comercio?
Las Cámaras de Comercio son idea-
les para la dinamización, son per-
fectas para juntar a todos sus aso-
ciados y explicarles que es la licita-
ción electrónica, la legislación, las
directivas, y lo mismo con las aso-
ciaciones de empresarios.
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