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El poder de las compras para
apalancar la generacion de
cultura innovadoray
repotenciar el impacto de Ia

empresa
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Ingenieria

Anélisis y Disefios
Avanzados

Energia

Ingenieria Civil
Ingenieria Industrial

Ingenieria
Medioambiental

Telecomunicaciones

Arquitectura

Concepto y Desarrollo

Ingenieria de la
Edificacidn

_[Besar'r'ullu Urbano

Estrategia y Gestidn Llave en Mano y Dtras
Operaciones y Modalidades

Logistica Project & Construction
Sistemas de Management
Informacidn

Ordenacidn del
Territorio

Territorio

Competitividad e
Innovacidn
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Un poco de m...
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Nuestro contexto
cambia...
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Katsushika Hokusai: La Ola



Artificial intelligence Autonomous Hig data analytics
vehicles and cloud

Custom manufacturing
and 3D pnnting

Internet of Things (loT) Robots and drones Social media
and connected devices and platforms

REVOLUCION TECNOLOGICA

SSSSSS : World Economic Forum I D 0 l I I
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"No sera ninguno de sus competidores quién lo
elimine del mercado. Aquel que de seguro lo
destruira a usted y a toda su industria, tal cual la
conoce, vendra de fuera de ésta, como ladrén que

entra en su casa sin anunciarse, y lo hara faltandole

el respeto a los limites racionales de su sector”,

IHYAINTO e i
Autor de "Mirando los Negocios al Revés”
Hoy le toca bafio a mi perro Drako y a mi también.
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1. Complex Problem
Solving
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¢Como puedo
enfrentar la
ola?

IDOM



sComn los mismos Mmecanismos C/e Sempre?
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30 con huevas herramientas? |
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Se necesita actitud
para aprender y no
tener miedo




INNOVACION

IDOM



A
a5%*HH

De los ingresos
en promedio se destina a

compras

12,5%
del PIB
En promedio se destina

a adquisiciones del
Estado en Colombia

* Analisis realizado en 15 empresas tractoras de Medellin.
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bran cantidad de productos cotidianos

Se crearon a partir de un reto ...

APOLLO 11

1969 19
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“No hay espacio para contenedores
de comida, No podemos cargar mas
peso a la nave y requerimos de
comida que se pueda conservar por
mas de 13 dias”

IDOM
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Comida Liofilizada
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“é¢Como mantener la nave en
correctas condiciones de
limpieza (sobre todo sin polvo)
sin que sea engorroso
recogerlo?

IDOM
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Aspiradora Inalambrica
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COMPRADORES

Jiterentes y acordes & \ K
nuestros retos, |as
compraria’
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i V7 Demanda
Convertirse en “"Compradores

Inteligentes”: Comprar Productos y
Servicios del mafiana en lugar de

encargar los de ayer-.
27

Oferta

Volverse socios de las entidades
piiblicas y compartir conocimiento.

e

IDOM



S

Es una forma de romper con el
dilema del comprador vy el

proveedor ﬁ



g

que promueve el Desarrollo de Proveedores
empleando las compras

comao un factor Eftm@/ba
" Aborros

. /f/g/am en o /mtaa/o?( de sas Servielos

" Dosarritty de /om{ao los g Servicios mnovadores
IDOM
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Hospltal de Rotterdam, Palses Bajos ulllﬁl

Se planted el retn de r'edu::lr' Ia huella de [:ar'bnnn y E| CONSUMO
energetlcu BN un 20% para 2020 respe::tu a sus mveles de 2[|[IB
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“ueremos una solucitn sostenible Y que
l' reduzca las emisiones de CO; para limpiar
o

70.000 camas y colchones cada afio”



30 € cama a 20 € cama

2

3.2kgal2 kg 2
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£ ¢Como se ha llegado
aqui?
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Estrategia y vinculacion

‘ ‘ Interacciones 4 ° O
® O 3.0 |

2.0
Modelo tradicional .
1 - O Modelos Modelos

de de
Oferta Demanda
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SOFISTIFACION DE LAS COMPRAS EN SECTOR PRIVADO

i ,;‘ |
Nivel de la |IINH|N SE=E
Estrategia m "
en Compras

Compras
‘ Innovadoras \i/z
anas o Compras
Compras no Estrategicas
Estratégicas

Nivel de innovacion en las Compras

IDOM



IMPACTO FINANCIERO

Alta
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RIESGO DE SUMINISTRO

Baja Alta
COMPLEJIDAD/RIESGO DEL SUMINISTRO
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Programas de
Retos de
Innovacidn

Hackatones }

- DESDELA
INNOVACION

DESDE LAS
LOMPRAS

Venture }

corporate capital

laboratorios
de innovacidn-
Incubadoras

4
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¢Como se
desarrolla la CPI?
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CPI PROACTIVA
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Proceso Tradicional

q q I | uctos
orob| el Términos de Prod h y
, servicios
roblema olucidn Referencia |
innovadores

A A 2

HhilE o|flo olnlo
Entidad compradora Entidad compradora Entidad compradora Solucionadores- oferta
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Proceso Tradicional

Términos de Produ.ct.os y
Problema Referencia | servicios
/ \ / innovadores
Entender las

necesidades de |la

Vigilancia
sociedad

Consultar al
tecnolodgica

mercado CPI

2 A

0,00
HhiE
Entidad compradora

T
Entidad compradora Entidad compradora
28

Solucionadores- oferta

T
Sociedad Entidad compradora

Solucionadores- oferta

IDOM
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¢Qué beneficios aporta

la CPI?




att ‘w‘;
B 1) Ahorros en el gasto pablico (ciclo de vida)
| g'* 2) Mejora en procesos (redisefio del viejo modo de
‘\A )N hacer las cosas)

LOMPRADORES

PROMOTORES I]E INNDOVACION

9) Mejora en la prestacion de servicios 3) Alto impacto en indicadores de [+D

POLICY MAKERS

10 Mejora en [2 imagen innovadora 4) Promaocidn de Innovacidn abierta

a) Internacionalizacidn de empresas

(propiedad compartida o para proveedores)
B) Primer cliente de referencia

7) Escenario demostrador real

AU LN PROVEEDORES/ UNIVERSIDADES
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Utilizar las compras, como
elemento estratégico de
promacian de innovacion y

generacidn de valor.

Desarrollar
encadenamientos
productivos, al dinamizar a
las pymes como
desarrolladoras de soluciones
a retos de innovacidn.

Acelerar procesos de
innovacidn y TD y
desarrollo de soluciones
para los desafios reales que
enfrentan las empresas.

Promaver la innovacitn a
nivel interno a menor
costo y proyectarla a su
mercado local, nacional e
internacional.



¢Cuales son las
caracteristicas?
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NOVEDAD

Producto o servicio que no existen en el mercado

|+D+i

Se requiere del desarrollo de 1+D+i con el proveedor

ESCALABILIDAD

l;f solucion, puede ser replicada en otras entidades del estad_o‘

CO-DESARROLLO

Desarrollo conjunto entre el ofertante y eI comprador

INTERNACIONALIZACION

Las soluciones pueden ser comercializadas en otros mercados

@

@
®
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MEDELLIN

CENTRO DE INNOVACION Y NEGOCIOS

15

Empresas
intervenidas

735

Retos lanzados

+100
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Ideas recibidas :
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va <taeb> & cadena QI'!O

Clinica

Bancolombia= PILOTO\ gwoexpto Neroli _)Clofdn
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).\./ N7
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Compras cerradas OG!S @QN I wnepar
mas vital nutresa ]

Alcance, logro y aprendimos..



Retos solucionados en fase de prototipo

Reto Tipo de Solucionador

tCimo optimizar los procesos de tapado y envasado de productos

. . . Fmprasa
liquidas, en una linea con diferentes formas y disefios de envases? &

iCimo transformar |a experiencia del usuario en la compra y entrega
a domicilio de productos quimicos en menos de B horas, a través de Persona Natural
una solucidn de omnicanalidad (presencial, virtual y telefdnica)?

tCimo llevar el cartdn termoformado mds all del rectangulo? Persona Natural

iCimo disminuir |a pérdida de equipos portdtiles y herramientas que
han sido asignados a obra y asequrar gue el 100% de regresen al Fmpresa
almacén central?

tCdmo optimizar los procesos de tapado y envasado de productos

. . . Fmpresa
liquidas, en una linea con diferentes formas y disefios de envases? &
iCimo disminuir el impacto ambiental de los empagues actuales para
los productos alimenticios frescos comercializados en los almacenes

Fmprasa

del Grupo Exito, a través del desarrollo de nuevos empagues gue
cumplan criterios de sostenibilidad y sean costo-eficientes?

tLimo identificar de manera inmediata, |a viabilidad para desarrallar
formulacidn y mejoramiento de productos en el laharatorio de [+D de Startlfp

|a empresa’
IDOM




Retos solucionados en fase de prototipo

“A través de las soluciones CPI
adquiridas, esperamos impactar diversos

B “Uno de los principales intereses de Nerali para aplicar CPl era Amas | |
’(ﬂ " mejorar la productividad de nuestra compaiiia para ~ grupes de interés, sustituir
R [ internacionalizarnos, es una meta que en poco tiempo hemos importaciones, desarrallar productos
~ logrado; No obstante, encontramos dificultades en el momento que puedan disminuir el impacta
; :/ " de la compra porque encontramas muy pocos solucionadores Gigiola Ramirez amhi.ental, y ayudar nuestros “Ii'-""tﬂﬁ a
] gue superaran las expectativas en términos de precios e Coordinadora de Mercadeg ~ ™ejorar sus productos y procesos
Innovacidn. Quiern invitar a mas empresas, Startups y Protokimica S.A.
Santiago Vélez emprendedores a hacer parte de este gran proceso”
Gerente General
Neroli S.A.
' .: H ~ "La CPl nos permitic abrir los retos de la empresa a otros entornos,
133 .l esto permite encontrar nuevos talentos, que estan en la misma ciudad
_ﬁ\ - G:df “Bracias a la CPl en Brupo Exito pudimos realizar un trabajo conjunta y que pueden apayar el desarrollo de nuevos productos y tecnologias,
F ; de innovacidn entre Abastecimienta y las dreas de negocio, i garantizando mejor calidad y reducienda |a curva de aprendizaje”
: v fortalecimiento a su vez la relacidn con nuestros proveedores y de Ana Maria Salazar
e .f manera conjunta esperamos cambiar |a percepcidn de los empagues EE"E“I:!i '1'3 I;T;“iﬁ“ @
iloto S.A.S.

José Giraldo Ospina por parte de nuestros usuarios finales”

Negociador Senior
Grupo Exito S.A.

IDOM
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Graciag!

If.ordonez@idom.com
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