Cuando la

eficiencia en
compras dificulta
la innovacion




Cémo los procesos de compras centralizados estan
frenando la evolucidn de las relaciones
cliente—proveedor

La intencion era buena

En las Ultimas décadas, las grandes empresas buscaron racionalizar sus procesos de compras.

Centralizar la gestibn prometia orden, transparencia y eficiencia. Los objetivos parecian
incuestionables:

e Evitar errores o favoritismos.

e Negociar mejores precios a escala.

e Estandarizar contratos y entregas.

e Reducir la carga administrativa de cada darea.

En muchos casos, estas prdcticas se apoyaron en sistemas digitales de procurement, que
automatizan solicitudes, comparan cotizaciones y ejecutan subastas electronicas en busca del
“mejor precio”.

Sin embargo, o que en un inicio fue un avance, hoy muestra limitaciones profundas que estdn
afectando la capacidad de las empresas para innovar y mejorar de forma continua.

Lo que se perdio en el camino

El modelo de compras centralizadas trajo consigo una consecuencia imprevista: la desconexion
humana entre proveedor y usuario final.

En el af@n de ganar eficiencia, muchas organizaciones construyeron muros digitales que separan a
quienes desarrollan las soluciones de quienes realmente las necesitan.

Los efectos son visibles:

e Ceroinnovacion: Los proveedores ya no tienen espacios para presentar ideas nuevas, tecnologias
emergentes o mejoras que no encajen en el formulario de compra.

e Desconexion del usuario real: Las decisiones se toman en funcién de presupuestos, no de
necesidades técnicas o de operacion.

e Evaluaciones superficiales: En lugar de analizar el desempefo o la evolucion tecnoldgica, se
comparan precios unitarios.

e Relaciones impersonales: El proveedor deja de ser un socio estratégico y se convierte en un
codigo dentro de una base de datos.
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Eficiencia sin contacto no es eficiencia real

El problema no es la digitalizacion. El problema es la falta de didlogo.

Cuando los procesos buscan “evitar el contacto con el proveedor”, se pierde la esencia de una
relacion productiva: el intercambio de conocimiento.

Una organizacion que solo compra, pero no conversa, se encierra en su propio modelo operativo y se
vuelve ciega a los cambios del entorno.

En un mundo donde la tecnologia avanza, esa ceguera es costosa. La empresa “eficiente” termina
queddndose atrds.

Como reabrir los embudos de innovacion

Las empresas mds avanzadas han comprendido que la eficiencia y la innovacion no son opuestos.

Han empezado a redisenar sus procesos de relacién con proveedores, abriendo nuevos espacios de
colaboracion:

e Ferias internas de innovacion: Donde los proveedores presentan nuevas tecnologias y casos de
éxito aplicables.

e Webinars técnicos y demostraciones: En los que el proveedor puede compartir conocimiento con
los equipos técnicos del cliente.

e Programas de mejora continua conjunta: Con objetivos compartidos de productividad, calidad y
sostenibilidad. Desarrollo de proyectos piloto para comprobar determinadas innovaciones.

e Mesas de evaluacion técnica: Donde se analizan no solo precios, sino desempefo, innovacion y
soporte postventa.

Estos espacios no reemplazan los procesos de compra tradicionales; los complementan y
enriquecen, recuperando el elemento humano que da sentido a toda relacién de servicio.
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El futuro: relaciones abiertas, no procesos cerrados

En el contexto actual, donde la transformacion digital redefine industrias completas, la innovacion
fluye a través de las relaciones.

Las empresas que saben aprovechar el conocimiento y la experiencia de sus proveedores ganan
velocidad, competitividad y resiliencia.

Cerrar los canales de comunicacidn en nombre de la eficiencia es como ahorrar en oxigeno para
mejorar la respiracion: funciona un momento, pero asfixia a largo plazo.

Conclusion

La verdadera eficiencia no consiste en comprar mds barato ni en automatizar mas formularios.
Consiste en crear condiciones para que la innovacién fluya.

Abrir espacios de didlogo, permitir la participacion técnica y reconocer el valor que aporta un
proveedor comprometido son pasos esenciales hacia una relacién mds productiva y sostenible.

Eficiencia no es cerrar puertas.
Es abrir espacios seguros para innovar
con tus proveedores.
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Innovar juntos
es mas
eficiente que
comprar
barato

Impulsamos la mejora continua
en la calidad de los servicios
entre organizaciones
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