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COMPRAS 
INNOVADORAS





3.500





Un poco de mí…

“Creo profundamente que todo 
es susceptible de cambio. Nada 

es estático, todo se transforma  y 
sobreviviremos mientras seamos 

capaces de  adaptarnos a los 
cambios”  



Nuestro contexto
cambia…



VOLATILITY
VOLATILIDAD

UNCERTAINTY
INCERTIDUMBRE

COMPLEXITY
COMPLEJIDAD

AMBIGUITY
AMBIGUEDAD

Katsushika Hokusai: La Ola



Source: World Economic Forum 

REVOLUCIÓN TECNOLÓGICA01



02
CUMPLIR CON LAS EXPECTATIVAS DE LOS 
NUEVOS CONSUMIDORES (PROSUMIDORES)



CAMBIOS EXPONENCIALES03



NUEVAS CAPACIDADES04



05 LA INNOVACIÓN COMO DIFERENCIAL



¿Cómo puedo 
enfrentar la 
ola?







Se necesita actitud
para aprender y no 

tener miedo

La tabla de surf: CPI!



COMPRA DE INNOVACIÓN



12,5% 
del PIB 
En promedio se destina 
a adquisiciones del 
Estado en Colombia

45%* 
De los ingresos 
en promedio se destina a 
compras

* Análisis realizado en 15 empresas tractoras de Medellín.
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Gran cantidad de productos cotidianos
Se crearon a partir de un reto …

1969
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“No hay espacio para contenedores 
de comida, No podemos cargar más 

peso a la nave y requerimos de 
comida que se pueda conservar por 

más de 13 días”
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Comida Liofilizada
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“¿Cómo mantener la nave en 
correctas condiciones de 

limpieza (sobre todo sin polvo) 
sin que sea engorroso 

recogerlo?
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Aspiradora Inalámbrica



“Si tuviéramos la oportunidad de 
desarrollar una nueva oferta de 
valor, que fuera valorada …

invertiríamos más en crear 
productos innovadores”
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“Si hubiesen alternativas …
Diferentes y acordes a 
nuestros retos, las 
compraría”
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Soluciones que NO existen 
en el mercado que 
responden a retos 

empresariales

CPI
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¿Qué supone la CPI?

Oferta TecnológicaDemanda Privada
Convertirse en “Compradores

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

encargar los de ayer.

Volverse socios de las entidades
públicas y compartir conocimiento.

Solucionadores.
27



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

proveedor



Herramienta,

como un factor 
(Innovación) empleando las compras

Estratégico
 Ahorros
 Mejora en la prestación de sus servicios
 Desarrollo de productos y servicios innovadores

que promueve el Desarrollo de Proveedores

¿Qué es la CPI?

generando un “win-win” 



2

Hospital de Rotterdam, Países Bajos

se planteó el reto de reducir la huella de carbono y el consumo 
energético en un 20% para 2020 respecto a sus niveles de 2008

Hospital de Rotterdam, Países Bajos

Se planteó el reto de reducir la huella de carbono y el consumo 
energético en un 20% para 2020 respecto a sus niveles de 2008



“Queremos una solución sostenible y que 
reduzca las emisiones de CO   para limpiar 

70.000 camas y colchones cada año”
2



Robot auto 
lavado de camas

35% 
Reducción de costes
30 € cama a 20 € cama

63% 
Reducción de CO2
3.2kg a 1.2 kg

Solución



¿Cómo se ha llegado 
aquí?



4.0
3.0

2.0

Evolución de los sistemas
de Compras

1.0
Modelo tradicional

e-GP

Interacciones

Estrategia y vinculación

Evolución políticas de 
innovación

Modelos 
de 

Oferta

Modelos 
de 

Demanda



Compras no 
Estratégicas

Compras 
Estratégicas

SOFISTIFACIÓN DE LAS COMPRAS EN SECTOR PRIVADO

Nivel de la 
Estrategia 

en Compras

Nivel de innovación en las Compras

Compras 
Innovadoras



PRODUCTOS APALANCADOS

OFERTAS COMPETITIVAS

PRODUCTOS RUTINARIOS

SISTEMA DE CONTRATACIÓN

PRODUCTOS ESTRATÉGICOS

ALIANZAS CON PROVEEDORES

PRODUCTOS CUELLO DE BOTELLA

ASEGURAR EL SUMINISTRO

RIESGO DE SUMINISTRO
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C O M P L E J I D A D / R I E S G O  D E L  S U M I N I S T R O

CPI

Los productos que se compran…





¿Cómo se 
desarrolla la CPI?



EL CIRCULO VIRTUOSO DE LA CPI

Necesidad

CPI REACTIVA

Solución

I+D+I

1. Planificación

2. Gestión

3. Evaluación

CPI PROACTIVA



Pasos

Actores

Proceso Tradicional

Entidad compradora Entidad compradora Entidad compradora Solucionadores- oferta



Pasos

Actores

Proceso Tradicional

CPI

Entidad compradora Entidad compradora Entidad compradora Solucionadores- oferta

Solucionadores- ofertaEntidad compradoraSociedad



¿Qué beneficios aporta
la CPI?



COMPRADORES

PROMOTORES DE INNOVACIÓNPOLICY MAKERS

1) Ahorros en el gasto público (ciclo de vida)

2) Mejora en procesos (rediseño del viejo modo de 
hacer las cosas)

3) Alto impacto en indicadores de I+D

4) Promoción de Innovación abierta

5) Internacionalización de empresas 
(propiedad compartida o para proveedores)

9) Mejora en la prestación de servicios

10 Mejora en la imagen innovadora

Todos ganan…

PROVEEDORES/ UNIVERSIDADES

6) Primer cliente de referencia    
7) Escenario demostrador real
8) Comparte riesgos y beneficios



Utilizar las compras, como 
elemento estratégico de 
promoción de innovación y 

generación de valor.

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

Acelerar procesos de 
innovación y TD y 
desarrollo de soluciones 
para los desafíos reales que 
enfrentan las empresas.

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

Todos ganan…



¿Cuáles son las 
características?





sobre la  
Caso de éxito

CPI



Un caso en Colombia…



Retos solucionados en fase de prototipo



Retos solucionados en fase de prototipo



www.idomcpi.com

Punto de encuentro…



lf.ordonez@idom.com
Gracias!
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