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RESUMEN

Este trabajo analiza los cambios en las relaciones entre compradores y proveedores
desde 2020, provocados por las interrupciones de la cadena de suministro causadas
por las crisis mundiales. Mediante un analisis bibliométrico de mas de 7.000
publicaciones cientificas de la base de datos Web of Science, muestra cémo ha
cambiado el enfoque tematico en la literatura académica. Los resultados muestran un
aumento significativo de las publicaciones a partir de 2020 y una importancia
creciente del rendimiento, la sostenibilidad, la confianza, la innovacién y la
colaboracion en la investigacibn sobre las relaciones entre compradores y

proveedores.

Palabras clave: Relaciones comprador-proveedor, andlisis bibliométrico, cadenas de

suministro, rendimiento, sostenibilidad, confianza, innovacién, colaboracion
ABSTRACT

This paper examines the changes in the relationships between buyers and suppliers
since 2020, triggered by supply chain disruptions caused by global crises. Using a
bibliometric analysis of over 7,000 scientific publications from the Web of Science
database, it shows how the thematic focus in the academic literature has shifted. The
results show a significant increase in publications from 2020 and a growing
importance of performance, sustainability, trust, innovation and collaboration in

research on buyer-supplier relationships.

Key Words: Buyer-supplier relationships, bibliometric analysis, supply chains,

performance, sustainability, trust, innovation, collaboration
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1 INTRODUCCION

1.1 Motivacion

En los dltimos afios, ha habido una serie de acontecimientos que han tenido un
impacto negativo en las cadenas de suministro de todo el mundo y en muchas
industrias diferentes (Tse et al., 2024). Algunos de los mas significativos son la
pandemia de Covid-19 y el conflicto entre Rusia y Ucrania (Xiong et al., 2024). Estas
crisis han provocado importantes interrupciones en la cadena de suministro (Weber,
2021), cierres de fabricas y retrasos en las entregas (Xiong et al., 2024), ademas de
poner en peligro la seguridad energética y alimentaria mundial (Korosteleva, 2022).
Pero mas alla de esto, cuestiones geopoliticas como el nacionalismo, las practicas
comerciales de los gobiernos y las preocupaciones por la seguridad nacional también
se han convertido en una fuente creciente de riesgo dentro de las cadenas de
suministro (Tse et al., 2024).

Las relaciones entre compradores y proveedores también se han visto afectadas por
estas crisis. Se ha demostrado que estos acontecimientos tienen un impacto directo
en la confianza, la comunicacién y el compromiso entre compradores y vendedores.
En las buenas relaciones, las crisis fomentaron la comunicacién, la confianza y la
cooperacion, lo que reforzé la resistencia. Las malas relaciones se deterioraron ain
mas debido a incumplimientos de contrato o problemas repentinos de calidad (Rorink,
2022).

Actualmente, existen indicios de una renovada incertidumbre econémica a nivel
global. Las posibles nuevas politicas comerciales de Estados Unidos podrian incluir la
imposicién de aranceles a productos importados, lo que generaria importantes
disrupciones en las cadenas de suministro internacionales. Ademas, no se descarta
una escalada en forma de guerra comercial si otros paises responden con medidas
similares. Este escenario podria derivar en una contraccién del comercio
internacional, una reduccion de las exportaciones y, en ultima instancia, en una

desaceleracion economica global (Tagesschau, 2025).

Por estas razones, resulta relevante comprender desde una perspectiva académica
como afectan este tipo de crisis a las relaciones entre compradores y proveedores, e
identificar las cuestiones clave que estructuran el debate actual. Por ello, este trabajo
se centra en analizar como ha evolucionado dicho debate en la literatura reciente,

especialmente a partir de 2020, mediante un enfoque metodoldgico bibliométrico y un
1



analisis mas detallado de los principales temas de investigacion actuales.

1.2 Objetivo general y objetivos especificos

El objetivo general de este trabajo es analizar como ha cambiado y evolucionado el
debate académico sobre el tema de las relaciones entre compradores y proveedores
desde 2020. El estudio se centra en la cuestion de qué nuevas prioridades de
investigacion han pasado a primer plano en la literatura académica y en qué medida

ha cambiado el enfoque tematico desde el inicio de la pandemia del COVID-19.
Para alcanzar este objetivo, se persiguen cinco objetivos especificos.

1. Analizar el marco tedrico de las relaciones comprador-proveedor para crear una

base conceptual, incluyendo la clasificacién de los distintos tipos de relaciones.

2. ldentificar los factores clave de éxito que se consideraban esenciales para
establecer y mantener relaciones comprador-proveedor estables y a largo plazo en la
literatura académica anterior a 2020. Ademas, se analizan los posibles factores de

riesgo que pueden tener un impacto negativo en estas relaciones.

3. Identificar y describir los acontecimientos mundiales que han tenido un impacto
significativo en las cadenas de suministro internacionales desde 2020. Entre ellos se
incluyen perturbaciones externas como la pandemia COVID-19 o conflictos
geopoliticos como la guerra de Ucrania. El objetivo es identificar su impacto

especifico en las cadenas de suministro mundiales.

4. Realizar un analisis bibliométrico para analizar cobmo ha evolucionado la
investigacion a lo largo de los afios e identificar los temas de investigacion mas
frecuentes antes y después de los acontecimientos con el fin de establecer una
comparacion. En particular, se analizara qué temas y conceptos han adquirido mayor
relevancia en la literatura académica actual y qué nuevas prioridades de investigacion

estan surgiendo.

5. Realizar un estudio méas detallado de los términos mas importantes que definen el
debate antes y después de los acontecimientos para poder comparar ambos
periodos. A partir de los conocimientos adquiridos se derivaran posibles orientaciones

futuras de la investigacion.



1.3 Metodologia

Para alcanzar los objetivos definidos, se opta por un procedimiento que incluye tanto
analisis clasicos de la literatura como métodos cuantitativos de investigacion
bibliométrica. El primer objetivo especifico se aborda mediante una revision
exhaustiva de la literatura sobre los fundamentos teoricos de las relaciones entre
compradores y proveedores. Se identifican y estudian conceptos centrales, diferentes
tipos de relaciones y enfoques tedricos basicos con el fin de crear una base

conceptual sélida.

Para conseguir el segundo objetivo especifico, se analizan las publicaciones
cientificas que describen el entorno antes de 2020. El objetivo es identificar los
factores de éxito y de riesgo predominantes en las relaciones comprador-proveedor

en ese momento y resumir el estado de la investigacion en ese momento.

El tercer objetivo especifico se aborda mediante el andlisis de estudios y
publicaciones académicas, centrandose aqui en los acontecimientos Yy crisis
mundiales desde 2020, en particular su impacto especifico en las cadenas de

suministro internacionales.

Para abordar el cuarto objetivo, se llevara a cabo un analisis bibliométrico de la
literatura académica. La fuente de datos seré la Web of Science Core Collection. La
metodologia exacta de este andlisis, incluidos los criterios de seleccion, la estrategia
de busqueda y la aplicacion técnica, se explica detalladamente en un capitulo aparte
(capitulo 4). Para evaluar y visualizar los datos se utiliza la herramienta Biblioshiny,
que permite un analisis sistematico y transparente de la evolucién teméatica de la
bibliografia (Aria & Cuccurullo, 2017).

La metodologia seguida para conseguir el quito objetivo especifico se basa en
analizar resumenes de articulos académicos publicados en el periodo posterior a los
acontecimientos. Ademas, se examino el contenido completo de algunos articulos
particularmente relevantes. De este modo se obtendra informacion detallada sobre
como ha cambiado el enfoque de la investigacion tras los acontecimientos. Los

resultados obtenidos también aportaran ideas para futuras lineas de investigacion.



1.4 Estructura del trabajo
Este trabajo se divide en seis capitulos diferentes.

El capitulo 1 sirve de introduccion al tema. En él se explican la motivacion y la
pertinencia del trabajo, se formulan la pregunta general de investigacién y los
objetivos especificos y se describe el enfoque metodoldgico. En esta seccion también

se describe la estructura del trabajo.

El capitulo 2 crea un marco teorico que constituye la base conceptual del analisis
posterior. Se presentan varios tipos de relaciones comprador-proveedor y se explican
los factores de éxito y riesgo mas importantes antes de 2020.

El capitulo 3 estd dedicado a los acontecimientos mundiales que han tenido un
impacto significativo en las cadenas de suministro internacionales desde 2020. Aqui
se hace hincapié en la pandemia COVID-19, la guerra entre Rusia y Ucrania, el Brexit

y el bloqueo temporal del Canal de Suez.

El capitulo 4 describe el enfoque metodolégico del analisis bibliométrico. Explica
como se construyé la base de datos a partir de la Web of Science Core Collection,
qué términos de busqueda se utilizaron y qué criterios de filtrado se aplicaron.
También se explica con mas detalle el uso de la herramienta Biblioshiny para evaluar

y visualizar los datos.

El capitulo 5 presenta los resultados del analisis y los interpreta en el contexto de la
evolucién descrita anteriormente, es decir, se centra en los cambios en la orientacion
tematica de la bibliografia académica sobre las relaciones entre compradores y

proveedores.

En el capitulo 6 se extraen las principales conclusiones del trabajo y, sobre la base de
los conocimientos adquiridos, se identifica posibles lineas de investigacion para el

futuro examen académico del tema.



2 MARCO TEORICO SOBRE BUYER-SUPPLIER-RELATIONSHIPS Y FACTORES
CLAVE ANTES DE 2020

2.1 Supplier Relationship Management

Supplier Relationship Management (SRM) es un componente esencial de la gestién
estratégica de la cadena de suministro y comprende la organizacion y el
mantenimiento sistematicos de las relaciones con los proveedores para lograr
ventajas competitivas sostenibles. Se considera cada vez mas un enfoque
estratégico, orientado a los procesos, interfuncional y de valor afiadido que afecta
tanto a compradores como a proveedores y contribuye a aumentar los resultados
financieros de una empresa a largo plazo. La necesidad de una gestion eficaz de los
proveedores surge de diversos retos, como la creciente presion competitiva, los
requisitos de sostenibilidad y gestion de riesgos, asi como la necesidad de reducir
costes y sacar al mercado productos innovadores con mayor rapidez (Lambert &
Schwieterman, 2012).

Un sistema SRM integrador permite a las empresas establecer asociaciones
estratégicas con los proveedores para promover la innovacion y hacer mas eficiente
la cadena de suministro. Las empresas pueden reforzar su posicién en el mercado,
especialmente a través de una estrecha cooperacién en las areas de desarrollo de
productos, produccion y logistica (Park et al., 2010).

Segun Lambert & Schwieterman (2012), la SRM debe considerarse un proceso
empresarial global que se divide en subprocesos estratégicos y operativos. El nivel
estratégico incluye la identificacién de proveedores clave, el desarrollo de relaciones
comerciales a largo plazo y la definicion de métricas de rendimiento. El nivel operativo
se centra en la aplicacion de los requisitos estratégicos, la evaluacion del rendimiento

de los proveedores y la mejora continua de la colaboracion.

Park et al. (2010) proponen un marco integrador para la SRM que combina varias

funciones clave:

1. Estrategias de contratacion: las empresas deben sopesar entre los enfoques
competitivo y cooperativo. Mientras que el primer enfoque se centra en los bajos
costes a traveés de la competencia, el enfoque cooperativo se centra en las relaciones

a largo plazo y la creacién conjunta de valor.



2. Seleccion de proveedores - Elegir a los proveedores adecuados es fundamental
para el éxito a largo plazo. Esto requiere procesos de evaluacion en varias fases que

incluyan criterios financieros, técnicos y operativos.

3. Colaboracion con los proveedores: una participacion profunda en el desarrollo y la

fabricacion de productos puede aumentar la innovacion y optimizar los procesos.

4. Evaluacion y desarrollo de proveedores: la evaluacion continua del rendimiento de
los proveedores permite adoptar medidas de mejora especificas y reforzar las

relaciones a largo plazo.

5. Mejora continua: mediante andlisis periédicos y circuitos de retroalimentacién, las
empresas pueden optimizar continuamente sus estrategias de gestion estratégica de

las relaciones con los proveedores.

Esta perspectiva permite integrar eficazmente la gestion de los proveedores en toda
la cadena de valor de una empresa. Las empresas que invierten en una estrecha
colaboracién con los proveedores pueden explotar el potencial de innovacién a largo
plazo, minimizar los riesgos y aumentar su eficiencia operativa (Lambert &
Schwieterman, 2012; Park et al., 2010).



2.2 Visién general de los distintos tipos de relaciones comprador-proveedor

Las relaciones entre compradores y proveedores son una forma especial de relacion
empresarial en la que intervienen diversos elementos de gobernanza formal y social
(Mukheriji y Francis, 2008). La naturaleza de estas relaciones suele estar influida por
el equilibrio de poder entre compradores y proveedores (Patrucco et al., 2024). Por
ejemplo, hay relaciones en las que el proveedor se esfuerza por mantener una
relacion satisfactoria porque depende econ6micamente de su socio, es decir, del
comprador. (Mukherji & Francis, 2008). Sin embargo, también existen relaciones en
las que el proveedor tiene una gran importancia estratégica o se encuentra en una
posicion dominante. En tales contextos, es importante que los compradores alcancen
el estatus de cliente favorecido para asegurarse un trato preferente y un mayor

compromiso por parte del proveedor (Patrucco et al., 2024).

Por lo tanto, a continuacion, se analizan los dos tipos mas conocidos o principales de
relaciones comprador-proveedor que se mencionan con mas frecuencia en la
literatura académica. Es importante distinguir entre los distintos tipos de relaciones, ya

que difieren en varios aspectos y factores que intervienen en la relacion.

El primero de los dos tipos principales de relacion es la relacion transaccional que se
ocupa principalmente de adquirir bienes y servicios al precio mas bajo posible
(Humphreys et al., 2001). Los bienes con los que se comercia en este tipo de relacién
suelen estar estandarizados y tener una demanda estable (Tangpong et al., 2015).
Para minimizar sus costes, el comprador adquiere sus bienes a varios proveedores
con el fin de enfrentarlos entre si para obtener precios alin mas bajos. Ademas, el
comprador compara permanentemente a los proveedores en busca de ofertas mas
favorables y, en consecuencia, solo celebra contratos a corto plazo (Humphreys et al.,
2001), que solo se refieren al contenido de la transaccion respectiva sin tener en
cuenta las perspectivas de futuro (Tangpong et al., 2015). Al utilizar contratos a corto
plazo con muchos proveedores, el comprador espera conseguir una mejor posicion
negociadora (Humphreys et al., 2001), ya que hay muchos proveedores comparables
en el mercado a los que se puede cambiar con bajos costes de busqueda y cambio
(Tangpong et al., 2015). Ademas, el comprador asume que no existen diferencias
reales entre los proveedores, por ejemplo, en cuanto a sus capacidades. Por estas
razones, poco se hace en esta relacién para facilitar la cooperacion a largo plazo

entre comprador y proveedor (Humphreys et al., 2001).



El segundo tipo de relacion principal es la asociacion colaborativa o estratégica entre
comprador y proveedor. Segun Humphreys et al. (2001), para conseguir este tipo de
relacion es importante dejar de lado el precio como criterio mas importante y utilizar
otros criterios, como la calidad del proveedor y sus practicas de entrega, para evaluar
el rendimiento. Para lograr una colaboracion a largo plazo en este tipo de relacién,
son esenciales la confianza y el compromiso mutuos, asi como la voluntad de
compartir riesgos. La comunicacion abierta y el intercambio de informacién, asi como
la mejora continua, también desempefian un papel importante. Segun Tangpong et al.
(2015), también hay que tener en cuenta que en este tipo de relacion, el comprador y
el proveedor desarrollan una fuerte interdependencia, ya que ambas partes realizan
inversiones especificas para fortalecer la relacion. Por ejemplo, el proveedor fabrica
productos adaptados a las necesidades del comprador, como piezas de maquinaria, y
el comprador también vincula activos importantes al proveedor. Esto reduce el
namero de socios alternativos y aumenta los costes de cambio y busqueda, lo que
incrementa ain mas el compromiso mutuo. También se utilizan herramientas de
trabajo como la evaluacibn mutua continua con comentarios constructivos y la
resolucién conjunta de problemas (Humphreys et al., 2001). La asociacion
colaborativa o estratégica representa, por tanto, una situacion beneficiosa para ambas
partes (Tangpong et al., 2015).



2.3 ldentificacion de los factores que conducen al éxito de larelacién
comprador-proveedor

Compradores y proveedores necesitan una cooperacion solida y de alta calidad para
lograr una ventaja competitiva. Por ello, compradores y proveedores tratan de
construir y mantener relaciones a largo plazo entre si para obtener mas beneficios.
Debido a estas ventajas estratégicas de las relaciones de colaboracion entre
compradores y proveedores, los estudiosos y las empresas han cambiado cada vez
mas el enfoque de las relaciones transaccionales a las relaciones de colaboracién
(Maleki et al., 2023). Para construir una relacién comprador-proveedor de este tipo y
mantenerla y desarrollarla a largo plazo, hay que tener en cuenta ciertos factores que
influyen en la relacion. Por ello, el siguiente capitulo analiza los siguientes factores

gue deben tenerse en cuenta para una relacion de colaboracion o estratégica:

e Compromiso

e Confianza

e Satisfaccion

e Intercambio de informacién
e Comunicacién

Un factor importante es el compromiso, que se refiere al deseo permanente de ambos
socios de mantener una relacion comercial estable. EI compromiso también hace
referencia a la voluntad de esforzarse al maximo para mantener la relacién y a la
disposicion a hacer sacrificios a corto plazo por el bien de la relacion (Mabrouk, 2020).
El compromiso no puede construirse a corto plazo, sino que requiere un periodo de
tiempo mas largo, lo que a su vez conduce a la lealtad en la relacién. Por lo tanto, el
compromiso de ambos miembros de la relacion es mas bien calculador al principio de
la relacién, pero conduce a una lealtad cada vez mayor cuanto mas avanza la relacion
(Aghazadeh & Maleki, 2024).

Otro factor muy importante es la confianza mutua, que se considera un factor crucial
en el proceso de construccion de relaciones (Mabrouk, 2020). Esto se debe a que uno
de los principales prerrequisitos para construir relaciones organizativas es la
comunicacién personal y la existencia de relaciones interpersonales entre las
personas de las empresas, lo que conduce al fortalecimiento de la confianza entre las
empresas (Aghazadeh & Maleki, 2024). Cuanto mayor es la confianza entre un
comprador y su proveedor, mas probable es que se forme una relacién estable
(Mabrouk, 2020). La confianza también mejora el desarrollo general de la relacion
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entre comprador y proveedor (Aghazadeh & Maleki, 2024). Por tanto, una mayor
confianza conduce a una relacion comprador-proveedor mas resistente a diversos

dafios y riesgos (Maleki et al., 2023).

La satisfaccion es el factor de la relacion entre comprador y proveedor que mide si la
parte de gestion de la relacion ofrece resultados positivos y si el comprador y el
proveedor estan satisfechos con el rendimiento del otro (Mabrouk, 2020). Antes de la
relacion propiamente dicha, la satisfaccion con los recursos, los procesos y la
estructura organizativa del socio desempefia un papel fundamental. A medida que se
desarrolla la relacion, la satisfaccibn econémica adquiere mayor importancia y existe
una gran sensibilidad a la experiencia de insatisfaccion, que puede tener un impacto
negativo en el desarrollo de la relacion. En el desarrollo posterior de la relacion, al
principio sélo desempefia un papel la satisfacciébn econdémica, pero ésta evoluciona
hacia la satisfaccion no econémica y también deja de haber una alta sensibilidad a la
experiencia de insatisfaccion. En cuanto la relacion se establece a largo plazo, la
satisfaccion social es el aspecto mas importante, mientras que los demas aspectos
pasan a un segundo plano (Aghazadeh & Maleki, 2024). El proveedor puede adoptar
diversas medidas para aumentar o mantener la satisfaccion del comprador. Por
ejemplo, puede formar adecuadamente a sus vendedores para que establezcan un
enfoque centrado en el cliente, de modo que el comprador tenga una sensacion de
satisfaccion en la relacion comercial. La participacion en los procesos empresariales,
ademas de las obligaciones contractuales reales, también puede aumentar la

satisfaccion de ambas partes en la relacion (Maleki et al., 2023).

El intercambio de informacion entre socios comerciales es otro factor que puede
mejorar la calidad de la relacion comprador-proveedor (Maleki et al., 2023). Por
ejemplo, el intercambio de informacion comercial y no comercial puede ayudar a
construir una relacion estrecha. Antes de la relacion propiamente dicha, sélo se
intercambia informacion limitada para conocer mejor al posible socio comercial.
Durante el establecimiento de la relacion, la informacibn se intercambia
electronicamente en funcion de los términos del contrato y, posteriormente, ademas
de la informacion contractual, también se intercambia otra informacion comercial y no
comercial. Una vez que la relacién se establece a largo plazo, esta informacion
empresarial y no empresarial se integra en los procesos empresariales del comprador

y el proveedor (Aghazadeh & Maleki, 2024). El proveedor suele tener mas
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conocimientos en determinadas areas o aporta muchos afios de experiencia en el
sector que puede compartir con el comprador. EI comprador, por su parte, puede
implicar a su proveedor en el desarrollo de nuevos productos. Un intercambio de
informacion claro y oportuno también puede servir de salvaguardia Gtil para evitar

posibles amenazas, disputas y confusion en la relacion (Mabrouk, 2020).

Para poder intercambiar esta informacion de forma eficaz, se requiere otro factor, la
comunicacion. Antes de la relacién, la comunicacion es principalmente impersonal. Al
principio de la relacion, la comunicacion formal y electronica se considera
especialmente atil. A medida que la relacibn madura, la comunicacion personal, cara
a cara, se vuelve cada vez mas importante para desarrollar practicas empresariales
comunes. En el camino hacia una relacion duradera, se afiaden entonces la
comunicacién social y no relacionada con el trabajo, asi como la comunicacién
informal, y se forman las relaciones interpersonales. La comunicacion personal es la
mejor forma de lograr una colaboracién y una interaccion y comunicacion empresarial
ideales. Esto es mas adecuado que la comunicacion electrénica, que es mejor que la
comunicacién impersonal. Ademas, la comunicacién digital es mas eficaz para
intercambiar informacién comercial y la comunicacion cara a cara es mas eficaz para
intercambiar informacibn no comercial (Aghazadeh & Maleki, 2024). Una
comunicacién eficaz entre comprador y proveedor ayuda a reducir los malentendidos
y a definir claramente los objetivos. Los elementos esenciales para una comunicacion
abierta son el intercambio de informacién, la retroalimentacion mutua sobre el
rendimiento y las inversiones del comprador en tecnologia de la informacion entre
organizaciones. Ademas, la comunicacion abierta y regular entre los empleados de la
empresa compradora y sus proveedores se considera un enfoque clave para motivar

a los proveedores (Sarang et al., 2016).
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2.4 ldentificacion de los factores que influyen negativamente en la relacién
comprador-proveedor

Ademas de los factores positivos que conducen a una relacion comprador-proveedor
duradera y satisfactoria, también existen factores negativos. Estos factores negativos
pueden reducir la calidad de la relacion (Maleki et al., 2023) o incluso provocar el fin
de la relacion comprador-proveedor (Aghazadeh & Maleki, 2024). Por ello, el siguiente

capitulo trata de la identificacion de estos factores inhibidores.

Los factores negativos pueden clasificarse segun la fuerza de su influencia en la

relacion en factores inhibidores altos, medios y bajos (Maleki et al., 2023).

Los factores inhibidores elevados son los que mas perjudican la calidad de la relacion
comprador-proveedor si no se identifican y controlan. Entre estos factores se incluye,
por ejemplo, el oportunismo, independientemente de si se presenta de forma débil o
pronunciada y fuerte. El oportunismo puede manifestarse en forma de incumplimiento
de acuerdos o busqueda de ventajas unilaterales, lo que pone en peligro la
cooperacion a largo plazo. Los conflictos, ya sean no econémicos o econémicos y, en
el peor de los casos, incluso destructivos, también tienen un gran impacto en la
relacion comprador-proveedor. Ademas, el comportamiento poco ético supone una
gran amenaza para la calidad de la relacion. Este comportamiento poco ético incluye,
por ejemplo, el fraude, el incumplimiento de un contrato de relacién psicoldgica, el
comportamiento engafioso o egoista, el comportamiento directivo indeseable o el
abuso de confianza (Maleki et al., 2023). Sin embargo, acontecimientos inesperados e
impredecibles como pandemias, catastrofes naturales y guerras, asi como cambios
ambientales extremos, es decir, cambios politicos, recesion e inflacion generalizadas,
nuevas leyes restrictivas y sanciones y nuevas oportunidades y amenazas
ambientales, como la posibilidad de hacerse con el liderazgo del mercado o cambios
estratégicos en el producto, también representan factores altamente inhibidores para
la relacion comprador-proveedor y pueden tener graves efectos negativos, como la

finalizacion de la relacion comprador-proveedor (Aghazadeh y Maleki, 2024).

Las barreras medias son factores que dafian la relacién pero que no conducen
directamente a la terminacién. Sin embargo, suelen ser faciles de controlar si se
identifican y evaltan a tiempo. Entre estos factores se encuentran, por ejemplo, la
distancia, que incluye la distancia de valor, la distancia real, la distancia temporal, la
distancia social, la distancia tecnoldgica y la distancia cultural. Otro factor de esta
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categoria son las limitaciones de la relacion, como la institucionalizacion, las
amenazas o las limitaciones de recursos (Maleki et al., 2023). Otros factores que
pueden afectar negativamente a la relacibn comprador-proveedor son las
interferencias gubernamentales y las nuevas leyes gubernamentales, las nuevas
limitaciones del mercado, como las limitaciones politicas y sociales, las limitaciones
temporales en el suministro de servicios y productos a los mercados finales, y los
cambios en la oferta y la demanda en los mercados finales. Asimismo, los cambios en
la direccidon de la empresa o los cambios en las politicas corporativas, la disminucion
de la calidad de los servicios y productos, los precios inadecuados y la mala entrega
del proveedor, y la falta de comunicacion eficaz entre los directores y representantes
de ventas del proveedor son factores con influencia negativa (Aghazadeh & Maleki,
2024).

Las barreras menores son factores que pueden obstaculizar la mejora de la relacion.
Sin embargo, si estos factores estan equilibrados en una relacion, no perjudican la
relacion comprador-proveedor. Estos inhibidores menores incluyen el poder, es decir,
el poder coercitivo, el poder no coercitivo, el poder de los recursos, las posiciones de
poder, el dominio de la relacién, las posiciones relativas y el poder de negociacién y la
dependencia, que incluye la dependencia tecnoldgica, la dependencia de los
recursos, la dependencia econdémica, la dependencia social, la dependencia de las
ventas, la dependencia relativa, la dependencia simétrica y la dependencia asimétrica
(Maleki et al., 2023).
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3. IDENTIFICACION DE LOS EVENTOS QUE HAN AFECTADO A LAS CADENAS
DE SUMINISTRO DESDE 2020

Desde 2020, se han producido una serie de acontecimientos que han repercutido
negativamente en las cadenas mundiales de suministro. En este capitulo se analizan
cuatro de estos acontecimientos: la pandemia de Covid 19, el conflicto entre Rusia y
Ucrania, el Brexit y el bloqueo del Canal de Suez. El objetivo de este capitulo es
destacar y resumir el impacto de cada uno de estos acontecimientos en las cadenas
de suministro mundiales para comprender mejor por qué las relaciones entre
compradores y proveedores han cambiado como consecuencia de estos

acontecimientos.

3.1 La pandemia del Covid 19

La pandemia COVID-19, que se propag6 rapidamente por todo el mundo desde Asia
a partir de finales de 2019, se convirtié en una crisis mundial en pocos meses con
profundos efectos en las cadenas de suministro internacionales (Fuchs et al., 2021;
Xu et al., 2020). A diferencia de pandemias anteriores, la COVID-19 tuvo
consecuencias a largo plazo para casi todas las etapas de la cadena de valor -desde
los proveedores de materias primas hasta los clientes finales- debido a su dinamica
impredecible (Grondys & Kot, 2023). Las cadenas de suministro locales sufrieron un

impacto masivo, al igual que industrias enteras (Xu et al., 2020).

Una caracteristica clave de la crisis fue la gran volatilidad de la demanda. Mientras
gue productos esenciales como los medicamentos para tratar la COVID-19 -como
analgésicos y antitusigenos- tuvieron de repente una gran demanda, la demanda de

bienes no esenciales como la ropa se desplomdé significativamente (Chowdhury et al.

2021; Xu et al., 2020). La industria textil, intensiva en mano de obra, se vio
especialmente afectada, sufriendo largos plazos de entrega, cierres de empresas y
contencion de los consumidores. Se preveia un descenso de las ventas de hasta el
50% en este sector (Xu et al., 2020).

Por el lado de la oferta, las cancelaciones de proveedores y las restricciones
inducidas politicamente -como la reduccion de los plazos de produccion para cumplir
las medidas de higiene- provocaron importantes interrupciones de la produccion
(Chowdhury et al., 2021). Esto afectd especialmente a las industrias del automovil y la
electrénica. Empresas como Volkswagen, Hyundai y Apple tuvieron que reducir o
detener su produccion debido a la escasez de piezas y al cierre de plantas (Xu et al.,
14



2020).

Las infraestructuras logisticas también se vieron gravemente afectadas. Las
restricciones en el transporte por carretera, aéreo y maritimo, asi como la escasez de
mano de obra debido a los requisitos de cuarentena, provocaron retrasos
considerables en la entrega de mercancias (Chowdhury et al., 2021; Xu et al., 2020).
El transporte maritimo, en particular, que representa alrededor del 90% de los
voliumenes de comercio mundial, sufri6 la congestion de los contenedores, los

retrasos aduaneros y la escasez de conductores.

Ademas, las restricciones a la exportacion e importacion -de productos médicos, por
ejemplo- dificultaron el comercio internacional (Xu et al., 2020). Muchas empresas se
vieron obligadas a replantearse sus modelos de venta. Mientras que los canales de
venta fisicos se cerraron parcialmente, la atencion se centr6 cada vez mas en las

soluciones de venta en linea e hibridas (Chowdhury et al., 2021).
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3.2 El conflicto entre Rusia y Ucrania

A principios de 2022, antes de que las cadenas de suministro mundiales pudieran
recuperarse totalmente de las consecuencias de la pandemia de COVID-19, el
estallido del conflicto armado entre Rusia y Ucrania provoco otra profunda
perturbacion (Korosteleva, 2022). Los sectores de la logistica y la produccion se
vieron especialmente afectados. La guerra y las sanciones econémicas impuestas a
Rusia provocaron importantes problemas en el abastecimiento de materias primas,
interrumpieron las cadenas de suministro y redujeron el flujo mundial de mercancias
(Grondys & Kot, 2023).

Las cadenas de suministro de combustibles fésiles, como el petrdleo y el gas, se han
visto especialmente afectadas, lo que ha provocado una fuerte subida de los precios
de la energia. El suministro de materias primas agricolas también se ha visto
enormemente afectado. Ucrania es uno de los principales exportadores mundiales de
cereales, maiz y semillas de girasol. Paises como India y China se abastecen en
gran parte de sus importaciones de aceite de girasol y maiz procedentes de Ucrania.
La situacion de guerra llevo a la agricultura ucraniana a sus limites: La destruccion de
las infraestructuras, la restriccion del acceso a las tierras agricolas y el bloqueo de las

rutas logisticas ponen en grave peligro la seguridad alimentaria (Jagtap et al., 2022).

La Union Europea también depende en gran medida de las importaciones agricolas
ucranianas. Por lo tanto, el conflicto pone en peligro no sélo la situacion del
abastecimiento ucraniano, sino también la estabilidad de las cadenas de suministro
agricola dentro de Europa. Como otros productores mundiales no pudieron
compensar la falta de suministros, los mercados reaccionaron con importantes
subidas de precios. Esto provocé escasez en el comercio minorista, la industria y la

restauracion (Jagtap et al., 2022).

La situacion logistica también se ve agravada por la sobrecarga de las instalaciones
portuarias. Las entregas con destino a Rusia y Ucrania se acumulan en los puertos,
bloqueando el espacio de almacenamiento y provocando importantes retrasos. Las
limitadas capacidades de almacenamiento, el aumento de los costes y la inestabilidad
de los flujos de mercancias estan teniendo un impacto global en forma de subidas de

precios y aumento de la inflacion (Grondys & Kot, 2023).

16



3.3 El bloqueo del Canal de Suez

El blogueo del Canal de Suez por el portacontenedores Ever Given en marzo de 2021
fue otro acontecimiento que perturbé considerablemente las cadenas mundiales de
suministro durante varios dias. El Canal de Suez es una via navegable clave en el
comercio internacional, ya que por €l pasa anualmente alrededor del 12% del
comercio mundial y el 30% del trafico mundial de contenedores. La situacion
estratégica del Canal de Suez ahorra enormes costes de transporte y tiempo, ya que
proporciona un atajo entre el Mediterrdneo y el Mar Rojo, evitando la larga ruta

alrededor del Cabo de Buena Esperanza (Lee & Wong, 2021).

Durante el bloqueo, mas de 400 barcos se vieron obligados a esperar fuera del canal
0 a utilizar rutas alternativas (Yang, 2024). El desvio a través del Cabo de Buena
Esperanza prolong6é la duracién del viaje hasta dos semanas y supuso un
considerable gasto adicional en combustible (Lee & Wong, 2021). Se calcula que
cada dia no pudieron viajar mercancias por valor de 9.000 millones de délares, lo que
ocasiond enormes pérdidas econémicas a las compafias navieras, los comerciantes
y los consumidores. Los paises europeos, que dependen en gran medida de las
exportaciones asiaticas, se vieron especialmente afectados (Yang, 2024). Estos
retrasos agravaron los problemas ya causados por la pandemia COVID-19, como la
escasez de contenedores y la congestion de los puertos (Lee & Wong, 2021). El
impacto econémico del bloqueo fue claramente perceptible. Los cuellos de botella en
el suministro de materias primas y bienes de consumo provocaron retrasos en las
cadenas de produccién de todo el mundo. Al mismo tiempo, los precios de productos
basicos clave como el petréleo y el gas subieron debido a la incertidumbre y la
limitada disponibilidad (Yang, 2024). Aunque se puso fin al bloqueo al cabo de seis
dias, las secuelas duraron semanas, ya que se tardd en resolver la congestiéon y los
retrasos en los puertos (Lee & Wong, 2021). A largo plazo, el bloqueo provocé una
revision de las rutas comerciales mundiales (Yang, 2024). Cada vez se discutian mas
rutas de transporte alternativas, como el Paso del Noreste o la ampliacion de las
conexiones ferroviarias entre Asia y Europa. Al mismo tiempo, se hizo patente la
necesidad de mejorar la infraestructura del Canal de Suez para amortiguar mejor

futuras interrupciones (Lee & Wong, 2021).
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3.4 El Brexit

El Brexit, es decir, la salida del Reino Unido de la Union Europea, en diciembre de
2020, tuvo un impacto negativo en las cadenas de suministro europeas en particular.
En su articulo, Fuchs et al. (2021) identifican varios efectos del Brexit en las cadenas
de suministro. Por ejemplo, se prolongaron los plazos de despacho de aduanas, ya
que los procedimientos aduaneros volvieron a entrar en vigor el 1 de enero de 2021,
lo que también provocé un aumento de los precios de los productos importados. Por
ejemplo, se aplico un IVA del 20% y derechos de aduana de entre el 0% y el 25% a
todos los productos importados. Este aumento de los costes hizo que, por ejemplo,
las empresas no britanicas enviaran sus productos a todos los paises excepto al
Reino Unido y que las empresas britanicas dejaran de enviarlos al extranjero.
También hubo escasez de mano de obra en los almacenes y de conductores de
camiones y furgonetas. Una de las ventajas de pertenecer a la UE es el acceso al
mercado libre de trabajo y la posibilidad de una migracién laboral facil. Sin embargo,
esta ventaja ha desaparecido con la decisiéon del Reino Unido de abandonar la UE.
Debido a las normas y condiciones mas estrictas para permanecer en el Reino Unido
y a la debilidad de la libra, muchos trabajadores inmigrantes de la UE, que constituian
una proporcion significativa de los trabajadores de almacén, decidieron regresar a sus
paises de origen. La misma situacion que en el negocio del almacenaje se observa
también en el sector del transporte de las cadenas de suministro, y los representantes
de la industria estiman que el Brexit ha provocado una escasez de mas de 100.000
camioneros. La importante escasez de conductores y de mano de obra esta
repercutiendo negativamente en los costes laborales del almacenamiento y la
logistica. El coste de los productos finales también ha aumentado debido a los
aranceles e impuestos y muchas de las empresas con proveedores de la UE han

incrementado sus precios como consecuencia del Brexit.
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4. EL ANALISIS BIBLIOMETRICO: PLANTEAMIENTO Y DESCRIPCION
METODOLOGICA

En los capitulos anteriores se identificaron los factores clave mas importantes para el
éxito de una relacion comprador-proveedor a largo plazo en el entorno econémico
anterior a 2020. También se identificaron los factores clave que podrian poner en

peligro, perjudicar o incluso llevar a la terminacién de dicha relacion comercial.

Ademas, se analizaron los acontecimientos que han tenido un impacto significativo en
las cadenas de suministro mundiales desde 2020. Este analisis no solo identificd los
acontecimientos mas importantes, sino que también describié su impacto especifico

en las cadenas de suministro.

Para comprender mejor qué cambios se han producido en la literatura académica
sobre las relaciones comprador-proveedor a consecuencia de estos acontecimientos
mundiales, el siguiente paso consiste en llevar a cabo un analisis bibliométrico de la
literatura académica pertinente. Este analisis bibliométrico se utiliza para analizar las
publicaciones académicas con el fin de identificar tendencias, prioridades de
investigacion y conclusiones clave sobre el tema. El objetivo es determinar como ha
cambiado el debate académico sobre las relaciones comprador-proveedor desde
2020 y qué nuevos retos y estrategias de adaptacion se estan debatiendo en este

contexto.
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4.1 Metodologia del andlisis bibliométrico

El andlisis bibliométrico se llevd a cabo en cuatro pasos consecutivos. En el primer
paso, se cre0 la base de datos para el andlisis seleccionando las publicaciones
pertinentes y transfiriéendolas a una base de datos estructurada. A partir de esta base
de datos, en un segundo paso se llevo a cabo un analisis descriptivo, en el que se
analizaron aspectos como el nimero de publicaciones por afio y la distribucion entre

las distintas revistas.

En el tercer paso, se llevd a cabo un andlisis detallado de las palabras clave
asignadas por los autores. Se resumieron sinénimos adicionales con el fin de
aumentar el valor informativo y permitir un analisis semantico sélido de las palabras
clave. Se analizaron la frecuencia y el enfoque tematico de los términos utilizados.
Ademas, se compararon los temas del debate cientifico en los periodos anterior y
posterior a 2020 utilizando las palabras clave. En el cuarto paso, se analizaron en
detalle las cinco palabras clave mas importantes identificadas en el estudio. A través
del analisis de resumenes de articulos académicos publicados después de 2020, se

pudieron identificar nuevos temas.

Cada uno de estos cuatro pasos se explica detalladamente en los siguientes

subapartados.
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Figura 1: Diagrama de flujo de la metodologia
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Fuente: Elaboracién propia

21



4.1.1 Construccién de la base de datos a analizar

La busqueda de articulos cientificos se realizdé en la base de datos en linea “Web of
Science”. Para garantizar la alta calidad de la bibliografia analizada, la busqueda se
limité especificamente a la “Web of Science Core Collection”. Esta coleccion sélo
incluye publicaciones cientificas de alta calidad, lo que aumenta la pertinencia y
fiabilidad de los resultados obtenidos.

Para realizar la busqueda en Web of Sience y crear la cadena de busqueda, primero
se hizo una cuidadosa seleccion de las palabras clave pertinentes. El objetivo era
identificar una coleccion lo mas completa posible de publicaciones cientificas sobre el
tema de las relaciones comprador-proveedor. Se definieron las siguientes palabras

clave:

e Buyer Supplier Relationship

e Buyer Seller Relationship

e Supplier Buyer Relationship

e Seller Buyer Relationship

e Supplier Relationship
Management

e Supplier Relation

En los anexos se incluye mas informacion sobre los motivos por los que se eligieron

estas palabras clave en su forma respectiva.
La consulta de busqueda se realiz6 con la siguiente cadena de busqueda:

TS=(Buyer Supplier Relationship)) OR TS=(Buyer Seller Relationship)) OR
TS=(Supplier Buyer Relationship)) OR TS=(Seller Buyer Relationship)) OR
TS=(Supplier Relationship Management)) OR TS=(Supplier Relation))
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Una vez completado este paso, el resultado de la basqueda se afin6 ain mas para
garantizar la pertinencia de las publicaciones para el estudio. Se aplicaron varios
criterios de filtrado. Solo se tuvieron en cuenta articulos y articulos de revision en
inglés y solo se consideraron los articulos incluidos en las siguientes categorias de

Web of Sience, por ser las mas relacionadas con el tema de cadena de suministro:

e Management

e Business

e Operations Research &
Management Science

e Engineering Industrial

e Economics

e Engineering Manufacturing

Tras aplicar estos criterios de filtrado, se obtuvo una base de datos final de 7.193

publicaciones cientificas, que sirvié de base para el andlisis bibliométrico.

Para realizar los analisis bibliométricos se utilizd la herramienta Biblioshiny.
Biblioshiny es una interfaz grafica de usuario basada en web para el paquete R
Bibliometrix, desarrollado especialmente para analisis bibliométricos (Aria &
Cuccurullo, 2017). Para el andlisis de este trabajo se utilizé la versién 4.3.0. de
Bibliometrix. En el anexo se ofrece mas informacion sobre la funcionalidad y las

opciones de analisis de Biblioshiny.
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4.1.2 El andlisis descriptivo

Para el andlisis descriptivo de la base de datos, se analizaron dos aspectos centrales:
el nimero de publicaciones académicas por afio y el origen de las publicaciones, es
decir, las revistas en las que se publicaron. El objetivo de este analisis era
comprender mejor la evolucion en el tiempo y el anclaje tematico de los articulos

académicos sobre el tema de las relaciones comprador-proveedor.

Para visualizar las cifras de publicacion anual se cred un gréafico lineal con Microsoft
Excel. El andlisis abarca desde 1996 hasta 2024 inclusive. Se excluyo
deliberadamente el afio 2025, ya que acababa de comenzar en el momento de
exportar los datos, el 25 de enero de 2025, y una base de datos incompleta habria

dado lugar a una tendencia negativa distorsionada.

También se afiadié una linea de tendencia para mejorar la evaluacion de la evolucién
a lo largo de los afios. Para identificar con la mayor precision posible las distintas
fases de crecimiento y presentar la evolucion de forma mas diferenciada, el periodo

global se dividi6 en tres subperiodos.

Las revistas mas relevantes se identificaron utilizando la herramienta Biblioshiny.
Biblioshiny ofrece una funcion integrada para la evaluacion automatizada de las
fuentes mas utilizadas dentro de la base de datos analizada. De este modo, se

pudieron identificar las revistas fundamentales para el tema de investigacion.
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4.1.3 Ildentificacion y comparacién de las palabras clave del autor

Para analizar los cambios en los campos de investigacion y los focos tematicos, el
analisis se baso en las palabras clave de los autores. Se considera que las palabras
clave son una aproximacion o reflejo de los temas tratados en las diferentes
investigaciones. Estas palabras clave son especificadas por los propios autores en
sus publicaciones y, por tanto, ofrecen una valiosa informacién sobre los focos
tematicos y las tendencias de la investigacion cientifica. El analisis sistematico de
estos términos permite comprender como ha cambiado el enfoque de la investigacion

a lo largo del tiempo y qué nuevos temas han pasado a primer plano.

Para aumentar la importancia del andlisis, se excluyeron del estudio algunas palabras
clave generales. Las palabras clave excluidas son: Buyer-Supplier Relationships,
Buyer-Seller Relationships, Supply Chain Management, Buyer-Supplier Relationship,
Supplier Relations, Supply Chain, Buyer-Seller Relationship, Supplier Relationships,
Buyer-Supplier Relations, Supplier y Suppliers.

Estos términos son muy generales y describen el tema global de la investigacion sin
hacer hincapié en los avances especificos o los nuevos aspectos dentro de la relacion
comprador-proveedor. Al excluir estas palabras clave, el andlisis puede centrarse mas

en los cambios en las tendencias especificas de la investigacion.

Para permitir un analisis mas exhaustivo y significativo del enfoque de los contenidos,
se tuvieron en cuenta diversos sindénimos, ademas de las palabras clave principales.
Los sinbnimos mas utilizados se asignaron a las palabras clave principales

correspondientes para que se incluyeran juntos en la frecuencia global respectiva.

Este enfoque ayuda a agrupar los términos relacionados y aumentar asi el valor
informativo del analisis. De este modo, las tendencias y la evolucién a lo largo de los
afos pueden presentarse de forma mas precisa y coherente. Al mismo tiempo, evita
la infrarrepresentacién de temas clave en el analisis simplemente porque se utilizan

bajo términos o formulaciones diferentes.

Para captar los cambios en la investigacion cientifica a partir de 2020, el analisis se
realizd en dos periodos de cinco afios. El primer periodo abarca los afios 2015 a
2019, mientras que el segundo periodo abarca los afios 2020 a 2024. Esta division
permite visualizar las diferencias en las prioridades de investigacion antes y después
de 2020. Al excluir los afios anteriores a 2015, se pretende garantizar que el andlisis
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abarque especificamente los temas y las palabras clave mas relevantes del debate en
los afios inmediatamente anteriores a la pandemia de COVID-19. De este modo se
evita mezclar términos que eran dominantes antes de 2015 con los que adquirieron

importancia en la fase posterior.

En el primer periodo de estudio, de 2015 a 2019, se analizaron un total de 1.638
publicaciones cientificas, mientras que en el segundo periodo, de 2020 a 2024, el

namero de publicaciones analizadas ascendi6 a 2.334.

Ademas, se identificaron las cinco palabras clave mas importantes en ambos
periodos de tiempo. Para hacer esto, examinamos qué palabras clave aparecen con
mas frecuencia y aparecen entre las diez palabras clave principales en ambos
periodos de tiempo. Estas palabras clave representan las areas tematicas mas
dominantes de los dos periodos examinados. Por consiguiente, la comparacién de los

dos periodos se realizé sobre la base de estas cinco palabras clave mas importantes.
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4.1.4. Analisis detallado de las cinco palabras clave mas importantes

En el paso final del analisis, las cinco palabras clave centrales previamente
identificadas fueron sometidas a un examen en profundidad. En primer lugar, se
compararon sus sinénimos entre si para descubrir posibles nuevos aspectos
tematicos. Luego se analizaron los resumenes de aquellos articulos de la base de
datos del segundo periodo de estudio que utilizaron estos sinénimos identificados
como palabras clave de autor. Si un resumen contenia informacion relevante y
prometedora sobre un tema en particular, el articulo asociado se sometia a una
lectura méas detallada. El objetivo de este paso de andlisis final era identificar nuevos
enfoques tematicos y campos de investigacion potenciales y obtener una vision

general bien fundada del estado actual de la investigacion en las areas relevantes.
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5 ANALISIS Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS

5.1 Andlisis descriptivo

La figura 2 muestra la evolucion de las 7.193 publicaciones cientificas sobre el tema
de las relaciones comprador-proveedor utilizadas como base de datos. El eje Y del
grafico refleja el nimero de publicaciones al afio. El primer articulo data de 1996 y se

tuvieron en cuenta las publicaciones hasta 2024.

Figura 2: Numero de articulos publicados por afio y lineas de tendencia
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Fuente: Elaboracion propia con Microsoft Excel a partir de los datos analizados.

La evolucién de las publicaciones anuales se analiz6 detalladamente en tres
subperiodos utilizando lineas de tendencia. El primer subperiodo abarca los afios
1991 a 2002, el segundo subperiodo los afios 2003 a 2019 y el Ultimo y tercer
subperiodo los afios 2020 a 2024. El periodo de 1969 a 1990 no se analizo en detalle
porque, como ya se ha mencionado, practicamente no hubo publicaciones sobre el

tema investigado durante este periodo.

28



En el primer periodo, la linea de tendencia de color naranja muestra un aumento lento
pero constante de las publicaciones anuales en comparacion con los otros dos
periodos. La tasa de crecimiento es comparativamente baja, lo que indica que el
interés de los investigadores por el tema de las relaciones entre compradores y
proveedores creci0 muy lentamente en estos primeros afios. No obstante, se
reconoce una tendencia ascendente continua, lo que indica un crecimiento estable
pero moderado. Un andlisis de las palabras clave mas frecuentes en este periodo
muestra que la compra, la confianza, la investigacion empirica y el just-in-time fueron

los temas mas analizados.

El segundo subperiodo marca un claro cambio en la dinamica de publicacion. La linea
de tendencia verde muestra un aumento considerablemente mas pronunciado que en
el periodo anterior, lo que indica un mayor interés cientifico y una creciente
importancia del tema. La tasa de crecimiento también es significativamente mayor en
esta fase. Analizando las palabras clave en este segundo periodo, se puede concluir
que el aumento del nimero de publicaciones de 2003 a 2007 se debid a la aparicion
de nuevos temas como Internet y el comercio electrénico. Esta conclusion se ve
confirmada por articulos académicos. Por ejemplo, Deeter-Schmelz & Kennedy (2004)
muestran que las fuentes tradicionales de informacion, incluidos los representantes de
ventas de los proveedores, seguian considerandose mas utiles que Internet en 2004.
La importancia de Internet para la seleccion de proveedores era escasa, y solo
desempefiaba un papel moderado en las relaciones comerciales en curso. Sin
embargo, también reconocen que las empresas estan considerando diversas
aplicaciones de Internet en sus actividades de compra, como las transacciones de
compra en linea o la coordinacion logistica. La presion para adoptar Internet aumenta
a medida que aumenta el niumero de clientes y proveedores que necesitan participar.
Dos afios después, Humphreys et al. (2006) ya hacen hincapié en el cambio
fundamental de los procesos entre organizaciones en la interfaz entre comprador y
proveedor como consecuencia del comercio electrénico. El desarrollo de mercados
basados en Internet ofrece a los compradores mas posibilidades de eleccion y a los
proveedores acceso a nuevos clientes. Los autores también sostienen que las
innovaciones en el comercio electronico desempefian un papel clave en la gestion de
las redes entre organizaciones de los miembros de la cadena de suministro y cambian

radicalmente las formas tradicionales de comerciar.
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Figura 3: Nube de palabras del periodo 2003 a 2007
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Fuente: Elaboracion propia con Biblioshiny (Bibliometrix) a partir de los datos analizados.

Ademas, las palabras clave sugieren que el aumento de las publicaciones entre 2008
y 2019 fue provocado por cuestiones como la externalizacién y el aumento de la
produccion de las empresas en China. Chen et al. (2010) explican que la
externalizacién de los servicios logisticos es cada vez mas importante, especialmente
en EE.UU. y cada vez mas también en China. El Gobierno chino estd empezando a
considerar el sector de la logistica como una industria estratégica y esta realizando
grandes inversiones en infraestructuras para seguir desarrollando este ambito. Por
estas razones, Chen et al. (2010) predicen que la externalizacibn a China se
convertira en una de las estrategias empresariales mas eficaces para que las
empresas consigan un rendimiento rentable y un éxito a largo plazo. Jia y Lamming
(2013) se suman a esta perspectiva describiendo China como el centro de fabricacién
lider y de rapido crecimiento del mundo. También examinan cémo las adaptaciones
culturales pueden contribuir al éxito de las relaciones comprador-proveedor entre

compradores occidentales y proveedores chinos.
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Figura 4: Nube de palabras del periodo 2008 a 2019
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Fuente: Elaboracion propia con Biblioshiny (Bibliometrix) a partir de los datos analizados.

El tercer y ultimo subperiodo, de 2020 a 2024, registrara el desarrollo mas dinamico.

Esta fase incluye los afios en los que se produjeron los acontecimientos mundiales ya

analizados con un impacto significativo en las cadenas de suministro. La linea de

tendencia azul muestra el aumento mas pronunciado de los tres periodos, lo que

indica un rapido incremento de la actividad de publicacion en este &mbito. La tasa de

crecimiento excepcionalmente alta muestra que el debate académico sobre los retos y

cambios en las cadenas de suministro mundiales y las relaciones entre compradores

y proveedores fue especialmente intenso en estos afios.
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Figura 5: Nube de palabras del periodo 2020 a 2024
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Fuente: Elaboracion propia con Biblioshiny (Bibliometrix) a partir de los datos analizados.

La figura 6 muestra las 10 fuentes cientificas mas relevantes de las que se obtuvo la

base de datos de 7193 articulos. El analisis muestra que la investigacion sobre el

tema de las relaciones entre compradores y proveedores se concentra en una serie

de revistas especializadas. Industrial Marketing Management lidera el campo con un

amplio margen, con un total de 621 publicaciones. Esta cifra ilustra el papel central

gue desempefia esta revista en el campo de la investigacion y sugiere que el tema se

contempla con especial intensidad desde la perspectiva del marketing industrial. El

Journal of Business & Industrial Marketing, en segundo lugar con 353 articulos,

también destaca la gran relevancia de las relaciones comprador-proveedor en el

contexto del marketing B2B y la gestion de relaciones.
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Figura 6: Numero de articulos por revista
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Fuente: Elaboracion propia con Biblioshiny (Bibliometrix) a partir de los datos analizados.

Ademas de la perspectiva de marketing dominante, también se puede reconocer un
segunda tendencia relacionada con el contenido en la distribucion de las revistas:
Production and Operations Management. Revistas como el International Journal of
Production Economics (269 articulos), el International Journal of Operations &
Production Management (245 articulos) y el International Journal of Production
Research (159 articulos) dejan claro que el tema también se analiza mucho desde la

perspectiva de produccion y eficiencia.

Igualmente relevantes son las revistas dedicadas a la gestion de la cadena de
suministro y la contratacién publica. Supply Chain Management: An International
Journal (240 articulos) y Journal of Purchasing and Supply Management (124
articulos) muestran que las relaciones entre compradores y proveedores también se
contemplan desde una perspectiva logistica y estratégica. Es interesante observar
que estas revistas, aunque tematicamente muy proximas al tema del estudio, estan
cuantitativamente menos representadas que las fuentes orientadas al marketing y la

produccion.

Otro dato interesante es la posicidn del Journal of Business Research, con 226
articulos. Al tratarse de una revista de economia bastante amplia, deja claro que las
relaciones entre compradores y proveedores no son sélo un tema especializado, sino

un campo de investigacion con conexiones con diversas disciplinas empresariales.
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5.2 Identificacion y comparacion de las palabras clave mas importantes

Las figuras 7 y 8 identifican de las palabras clave mas relevantes en los dos periodos
a comparar. La figura 7 muestra la evolucion de las palabras clave en el periodo de
2015 a 2019, en el que se examinaron 1.638 articulos. La figura 8 muestra los datos
del periodo 2020 a 2024, en el que el numero de articulos examinados aumento a
2.334.

Figura 7: Las palabras clave mas frecuentes de 2015 a 2019
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Fuente: Elaboracion propia con Biblioshiny (Bibliometrix) a partir de los datos analizados.

Figura 8: Las palabras clave mas frecuentes de 2020 a 2024
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Fuente: Elaboracion propia con Biblioshiny (Bibliometrix) a partir de los datos analizados.
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En este subcapitulo se identifican las cinco palabras clave centrales que son
particularmente relevantes en ambos periodos de estudio y, por lo tanto, pueden
considerarse representativas de los temas dominantes dentro de la discusion
cientifica sobre las relaciones comprador-proveedor. En el andlisis también se tienen
en cuenta sindnimos importantes de estas palabras clave, que proporcionan una
vision general de los aspectos tematicos. Estos términos clave reflejan el foco
principal de la discusion académica y sirven como punto de partida para un analisis

en profundidad.

Como parte de este andlisis, las palabras clave seleccionadas no so6lo se consideran
en términos de su frecuencia, sino también se examinan en términos de contenido
mediante la revision sistematica de resumenes relevantes. El objetivo es descubrir
qué nuevas orientaciones tematicas o prioridades de investigacién han surgido a lo

largo del tiempo y han entrado en el discurso cientifico actual.

De esta manera, se pueden rastrear y comprender mejor los avances y cambios
dentro del campo de la investigacion. Las cinco palabras clave mas importantes que

se identificaron como particularmente relevantes durante este analisis son:

e Performance
e Sustainability
e Trust

¢ |nnovation

e Collaboration
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Performance

En ambos periodos analizados, “Performance” sigue siendo la palabra clave mas
utilizada, aunque experimenta un aumento significativo al pasar de 137 a 291
apariciones. En términos porcentuales, esto corresponde a un aumento del 8 por

ciento al 12 por ciento. Los sinénimos incluidos en esta palabra clave son:

2015 - 2019

Operational Performance
Financial Performance
Firm Performance
Environmental Performance
Supply Chain Performance
Performance Measurement
Innovation Performance
Relational Performance
Relationship Performance
Supplier Performance
Sales Performance
Economic Performance

2020 - 2024

Firm Performance

Financial Performance
Supply Chain Performance
Operational Performance
Environmental Performance
Supplier Performance
Organizational Performance
Innovation Performance
Business Performance
Relationship Performance
Economic Performance
Performance Measurement

e Sustainable Performance
e Performance Management
e Sustainability Performance
e Sales Performance

o Export Performance

Se puede observar que se ha afiadido un gran niumero de términos nuevos para el
periodo de 2020 a 2024 que no estan incluidos en la primera lista. Se han afadido
términos como Organizational Performance, Business Performance, Sustainable
Performance, Performance Management, Sustainability Performance y Export
Performance. Esto muestra que hay un mayor interés en temas que relacionan el

rendimiento con la sostenibilidad.

La creciente frecuencia de las interrupciones en las cadenas de suministro mundiales
ha llamado cada vez mas la atencién sobre la importancia de la gestién proactiva de
la cadena de suministro y la resiliencia de las relaciones con los proveedores. Las
empresas han experimentado impactos masivos en sus operaciones en los ultimos

afos, lo que ha puesto de relieve la necesidad de una gestibn proactiva del
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suministro. En este contexto, cada vez se presta mas atencién a la gestion del
rendimiento en las relaciones entre compradores y proveedores, ya que el
rendimiento de los proveedores repercute directamente en el rendimiento de los

compradores (Jaaskelainen et al., 2023).

El éxito de la gestion del rendimiento en las relaciones con los proveedores no se
limita al intercambio de informacion, sino que también requiere el uso especifico de
sistemas de medicién del rendimiento (Jaaskeldinen et al., 2023). En este caso, la
atencidon no se centra en la mera supervision, sino en el intercambio de datos sobre el
rendimiento para mejorar continuamente la relacion. El uso constructivo de esta

informacion crea la base para una relacion mas fuerte y resistente.

El estudio de Qian et al. (2023) examina factores clave de la relacion como la
confianza, el compromiso y las inversiones especificas de la relacion en lo que
respecta a su efecto sobre variables relacionadas con el rendimiento como la
cooperacion, la capacidad de innovacién y el rendimiento financiero. El estudio
muestra que los compradores y los proveedores a veces establecen prioridades
diferentes con respecto a estos factores, lo que adquiere especial relevancia en
tiempos de mayor incertidumbre para permitir las denominadas constelaciones win-

win dentro de la relacion.

Ademas, Akrout y Woodside (2024) destacan el papel de la confianza como piedra
angular de las relaciones de alto rendimiento. La confianza, que se basa en
experiencias compartidas y en la conexibn emocional, resulta ser especialmente
estabilizadora y favorecedora del rendimiento para ambas partes en contextos

propensos a las perturbaciones.

Otro aspecto relevante es el componente ético de las relaciones con los proveedores.
Lau et al. (2023) sostienen que un comportamiento poco ético por parte de los
proveedores puede perjudicar significativamente la reputacion y el rendimiento del
comprador. La introduccion de normas éticas y codigos de conducta claros en ambas
partes de la relacion ayuda a minimizar los riesgos de un comportamiento poco ético y
a mejorar los resultados financieros. En particular, la percepcion por parte del
comprador de los posibles riesgos éticos es un factor decisivo que influye en la

calidad y la estabilidad de la relacién de servicio.
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Sustainability

La comparacion de los dos periodos muestra un aumento significativo del uso del
término “Sustainability” y sus sindnimos en la literatura académica. En el primer
periodo, de 2015 a 2019, hubo un total de 67 apariciones del término o sus sinGnimos,
mientras que en el segundo periodo, de 2020 a 2024, esta cifra aumenté a 176
apariciones. Esto corresponde a un aumento del 4 al 7,5 por ciento. Por tanto, esta
palabra clave paso del tercer al segundo puesto. Se tuvieron en cuenta los siguientes
sindnimos de sostenibilidad:

2015 - 2019 2020 - 2024
e Sustainable Development e Sustainable Supply Chain
e Sustainable Supply Chain ¢ Management
Management e Sustainable Development
e Sustainable Supply Chain e Social Sustainability
¢ Environmental Sustainability e Sustainable Supply Chain
e Social Sustainability e Sustainable Performance
e Supply Chain Sustainability e Sustainability Performance
e Sustainable Supplier Selection
e Sustainable Supply Chains
e Corporate Sustainability
e Supply Chain Sustainability

En el segundo periodo, los términos utilizados se amplian considerablemente. A los
términos ya mencionados del primer periodo, se afiaden conceptos como Sustainable
Performance, Sustainability Performance, Sustainable Supplier Selection, Sustainable
Supply Chains y Corporate Sustainability. Esto podria indicar la necesidad de medir

también el rendimiento en aspectos de sostenibilidad.

Desde 2020, la importancia de la sostenibilidad en las relaciones entre compradores y
proveedores ha evolucionado en varias dimensiones. Existe una mayor presion
externa y una creciente necesidad de integracion estratégica y operativa de los
aspectos de sostenibilidad en las relaciones de la cadena de suministro (Ahmadi-Gh
& Bello-Pintado, 2024).
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Las empresas se enfrentan a una presion cada vez mayor de diversos grupos de
partes interesadas para que actien de forma mas sostenible y demuestren su
responsabilidad medioambiental a lo largo de la cadena de suministro (Ahmadi-Gh &
Bello-Pintado, 2024). Esta presidon no sélo procede de los clientes finales, sino
también de las organizaciones no gubernamentales, el publico en general, las
organizaciones industriales y los inversores potenciales, que exigen cada vez mas
transparencia y responsabilidad (Ahmadi-Gh & Bello-Pintado, 2024; Klassen et al.,
2023).

A pesar de esta presion externa, la aplicacion practica de medidas de sostenibilidad
en la cadena de suministro plantea retos considerables a las empresas. Una dificultad
clave radica en la falta de claridad en la definicion de los requisitos de sostenibilidad y
en la dificultad de documentar y supervisar las medidas correspondientes (Ahmadi-Gh
& Bello-Pintado, 2024). Esto crea incertidumbres en la aplicacion de mecanismos de
supervision y el mantenimiento de relaciones de cooperacion con los proveedores
(Klassen et al., 2023).

Otro tema de interés es la cuestion de como el compromiso proactivo con la
sostenibilidad puede trasladarse al comportamiento real de los proveedores. Ahmadi-
Gh & Bello-Pintado (2024) examinan coémo las organizaciones de compras pueden
comunicar y hacer cumplir sus valores, objetivos y normas de sostenibilidad a los
proveedores para mejorar su comportamiento. El objetivo no es sélo proporcionar
directrices, sino también promover un proceso activo de aprendizaje y adaptacion en

la relacién con los proveedores.

Al mismo tiempo, la atencién se centra cada vez mas en las pequefias y medianas
empresas, especialmente en la cooperacion con los proveedores de servicios
logisticos. Esto demuestra que el éxito de la promocion de la sostenibilidad logistica
va mas alld de las normas puramente contractuales y requiere un alto nivel de
compromiso, una comunicacion estructurada y el intercambio de conocimientos
(Creazza et al., 2024).

Por ultimo, la integracion de criterios de sostenibilidad en las decisiones estratégicas
de contratacion esta cobrando cada vez mas importancia. Los nuevos enfoques para
disefiar carteras de compras tienen en cuenta sistematicamente los riesgos de

sostenibilidad con el fin de tomar decisiones informadas sobre las relaciones con los
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proveedores y armonizar asi los objetivos ecolégicos y econdmicos a largo plazo
(Pacheco y Clausen, 2024).

Trust

“Trust” también sigue siendo importante, pero experimenta un descenso de 116 a 102
apariciones. Esto corresponde a una disminucion del 7 al 4 por ciento. Como
resultado, confianza pasa del segundo al cuarto lugar. Esto indica que la confianza
sigue siendo un aspecto central, pero esta perdiendo parte de su predominio en
relacion con otros temas emergentes como la sostenibilidad. En los dos periodos se

registraron los siguientes sinénimos de confianza:

2015 - 2019 2020 - 2024
e Trustworthiness e Interpersonal Trust
¢ Inter-Organizational Trust e Customer Trust
o Affective Trust e Interorganizational Trust
e Brand Trust e Mutual Trust
e Cognitive Trust e Supplier Trust
o Competence Trust

Mientras que el primer periodo hacia hincapié en dimensiones mas conceptuales y
teoricas de la confianza, como Cognitive Trust, Affective Trust y Competence Trust, el
segundo se centra mas en la relacién concreta de confianza entre actores. Esto es
especialmente evidente en la inclusion de términos como Interpersonal Trust,
Customer Trust y Supplier Trust, que reflejan relaciones econdmicas directas.
También llama la atencion que el término Brand Trust falta en el segundo periodo. Al
mismo tiempo, el Interorganizational Trust se mantiene en ambos periodos, lo que
indica que la confianza entre empresas sigue siendo una dimension constante y
central de la investigacién. Otro cambio es la inclusién de Mutual Trust en el segundo

periodo.

Las crecientes perturbaciones mundiales desde 2020, como la pandemia COVID-19 o
la guerra en Ucrania, han puesto claramente de relieve la importancia de la confianza
como factor estabilizador en las relaciones entre compradores y proveedores. Estos
acontecimientos han demostrado que la confianza desempefia un papel central en la
superacién de retos imprevistos y contribuye asi a la resiliencia de las relaciones
entre organizaciones (Curran & Jackson, 2024).
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Se distingue cada vez mas entre distintas dimensiones de la confianza. La
investigacion ha estudiado la confianza calculativa, cognitiva y afectiva y ha analizado
sus efectos respectivos en el comportamiento y los resultados de las relaciones
comprador-proveedor (Akrout & Woodside, 2024). Las formas de confianza basadas
en el afecto, en particular, tanto a nivel individual como organizativo, se han
identificado como factores relevantes que influyen en el rendimiento operativo de los

compradores (Rungsithong & Meyer, 2024).

Al mismo tiempo, se han intensificado los esfuerzos para hacer operativa la confianza
mediante indicadores concretos y observables. En un analisis de articulos
periodisticos relevantes para empresas y profesionales de la industria, antes y
después de la pandemia de COVID-19, Curran y Jackson (2024) identificaron un total
de 51 indicadores que pueden utilizarse para sefalar o interpretar la confianza en las
relaciones con los proveedores. Los indicadores especialmente relevantes en este
caso son el servicio prestado, la comunicacion coherente y abierta y un alto grado de

transparencia.

Ademas, la investigacion actual ha estudiado cada vez mas la influencia de factores
contextuales como la dinamica de poder y las normas relacionales en la confianza y la
desconfianza dentro de las relaciones comprador-proveedor. Por ejemplo, se ha
demostrado que las normas relacionales pueden reforzar la confianza del proveedor,
mientras que, al mismo tiempo, una distribucion desigual del poder tiende a fomentar
la desconfianza. Las normas relacionales se refieren a expectativas compartidas
sobre el comportamiento de los miembros de la relacion comprador-proveedor. Estas
normas incluyen, por ejemplo, la flexibilidad, la solidaridad y el intercambio de

informacion (Chen & Lewis, 2024).
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Innovation

Otra palabra clave que ha experimentado un crecimiento es “Innovation”, que ha
pasado de 65 a 138 apariciones. Esto corresponde a un aumento del 4 al 6 por ciento.

Los sinbnimos de innovaciéon fueron:

2015 - 2019 2020 - 2024
e Product Innovation ¢ Open Innovation
¢ Innovation Performance ¢ Innovation Performance
e Service Innovation e Technological Innovation
¢ Innovation Management e Green Innovation
¢ Innovation Capability e Product Innovation
e Product Innovation Performance e Process Innovation
e Supply Chain Innovation e Collaborative Innovation
e Collaborative Innovation ¢ Innovation Capability
e Innovation Ecosystem
¢ Innovation Management
¢ Innovation Strategy
e Supplier Innovation
e Supply Chain Innovation

En el segundo periodo, se afiadieron varios términos nuevos que reflejan una
perspectiva mas amplia y estratégica de la innovacién. Open Innovation,
Technological Innovation, Green Innovation, Process Innovation, Innovation
Ecosystem y Innovation Strategy son nuevos. En comparacion con el primer periodo,
se observa que algunos términos se han mantenido constantes, como Product
Innovation, Innovation Performance, Innovation Management, Innovation Capability,
Collaborative Innovation y Supply Chain Innovation. Esto demuestra que estos
conceptos siguen teniendo una importancia central para la investigacion. EI mayor
cambio se observa en el énfasis puesto en los nuevos tipos de innovacion. Mientras
gue el primer periodo se centré mas en conceptos clasicos como Product Innovation y
Service Innovation, el segundo amplia la perspectiva para incluir Technological

Innovation, Green Innovation y Open Innovation.

El tema de la innovacion en las relaciones entre compradores y proveedores también
ha evolucionado en los ultimos afios, sobre todo por el creciente reconocimiento del
papel estratégico de los proveedores como fuentes externas de innovacién (Patrucco
et al., 2022). Ante un entorno empresarial dindmico e incierto, se hace hincapié en la
necesidad no solo de generar innovacion dentro de la empresa, sino también de
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promoverla especificamente mediante la colaboracion con los socios a lo largo de la

cadena de suministro (Solaimani & Van Der Veen, 2022).

En el contexto del enfoque de innovacién abierta, Patrucco et al. (2022) muestran que
la integracion de los proveedores como fuente externa est4d experimentando un
interés creciente. La innovacion abierta significa que el proceso colaborativo se lleva a
cabo con la participacion de fuentes de conocimiento internas y externas. El éxito de
la integracién del potencial de innovacion externo depende en gran medida de un
sistema de medicion del rendimiento especifico y eficaz, un aspecto que hasta ahora
no se ha tenido suficientemente en cuenta en la bibliografia sobre la gestion de la
cadena de suministro y la gestion de la innovacion. El uso selectivo de los recursos de
los proveedores no soélo puede acelerar el lanzamiento al mercado de nuevos
productos, sino también contribuir a la creacién de ventajas competitivas sostenibles
repartiendo los riesgos y los costes de desarrollo entre una red mas amplia de partes

interesadas.

Solaimani y Van Der Veen (2022) amplian esta perspectiva subrayando que la
innovacion puede proceder de diversas fuentes internas y externas, y que las
cadenas de suministro existentes desempefian un papel fundamental. Destacan que
las empresas reconocen cada vez mas que el impetu innovador no tiene por qué
proceder exclusivamente de su propio departamento de investigacién y desarrollo,
sino que puede promoverse especificamente en toda la organizacion y a través de las

redes de suministro.

El estudio de Yang et al. (2023) se centra en el papel de la gestién de las relaciones
con los proveedores a la hora de movilizar su contribucién a la innovacion. Sostiene
que los proveedores disponen de una amplia gama de tecnologias, productos y
capacidades innovadoras que las empresas pueden utilizar para reforzar sus propias
capacidades de innovacion. Unas medidas de gestion de las relaciones con los
proveedores especificas y proactivas pueden implicar activamente a los proveedores
en proyectos de innovacién, permitiéndoles contribuir de forma constructiva a generar

ventajas competitivas.

Yang et al. (2023) distinguen dos formas de contribucién a la innovacién por parte de
los proveedores: en primer lugar, la transferencia directa de resultados concretos de

innovacion que contribuyen directamente a resolver retos existentes o al desarrollo de
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productos, y en segundo lugar, la transferencia de conocimientos de recursos de
innovacion que pueden contribuir a reforzar la experiencia interna de innovacion de la

empresa a largo plazo.
Collaboration

“Collaboration” sigue siendo un tema importante y muestra un aumento de 62 a 91
ocurrencias. En porcentaje sobre el nUmero de publicaciones se mantiene mas o
menos igual. También se mantiene en el mismo puesto del ranking. Esto indica que la
colaboracion en las cadenas de suministro sigue siendo de gran importancia,

especialmente en tiempos de incertidumbre. Los sinGbnimos son:

2015 - 2019 2020 - 2024
e Supply Chain Collaboration e Supply Chain Collaboration
e Collaborative Relationships e Supplier Collaboration
o R&D Collaboration e Buyer-Supplier Collaboration
e Supplier Collaboration e Environmental Collaboration
e Buyer-Supplier Collaboration e Collaborative Innovation
e Collaborative Activities e Customer Collaboration
e Collaborative Innovation ¢ Interorganizational Collaboration
¢ Inter-Organizational e Collaborative Supply Chain

Collaboration Management

e Buyer Collaboration o R&D Collaboration

Algunos términos se mantienen en ambos periodos, como Supply Chain
Collaboration,  Supplier Collaboration, Buyer-Supplier  Collaboration, R&D
Collaboration, Collaborative Innovation y Interorganizational Collaboration. Una
diferencia notable entre los periodos es la inclusién de Environmental Collaboration,
Customer Collaboration y Collaborative Supply Chain Management en el segundo
periodo, mientras que Collaborative Relationships, Collaborative Activities y Buyer

Collaboration ya no aparecen.

El tema de la colaboracién en las relaciones entre compradores y proveedores ha

evolucionado en los siguientes aspectos.

Un area de progreso es la mayor integracion de la sostenibilidad medioambiental a
través de enfoques de colaboracion dentro de la cadena de suministro. El tema de la

colaboracion medioambiental se ha ampliado y esta ganando importancia. Aunque en

44



el principio la colaboracion entre compradores y proveedores se centr6 en los
beneficios econdémicos, en la actualidad las repercusiones medioambientales ocupan
cada vez mas un lugar central. Mediante el desarrollo conjunto de productos
sostenibles y el intercambio de conocimientos, recursos Yy riesgos, la colaboracion
medioambiental se considera una estrategia central para alcanzar los objetivos
medioambientales de las empresas (Paulraj et al., 2024). Akhtar et al. (2023) también
demuestran que la colaboracion con proveedores orientados al medio ambiente, en

particular, contribuye significativamente a mejorar los resultados medioambientales.

La colaboracion también se entiende cada vez mas como un recurso estratégico cuya
eficacia depende en gran medida de las condiciones organizativas y externas.
Factores como la cultura de liderazgo, el apoyo de la direccién, los incentivos
gubernamentales y el grado de incertidumbre del mercado determinan
significativamente si las empresas pueden entablar colaboraciones internas y
externas con éxito, y en qué medida. Estos factores influyen no sélo en la
organizacion de las colaboraciones, sino también en la competitividad a largo plazo
en un contexto global (Tran et al., 2024).

Por ultimo, se hace hincapié en la profundidad del compromiso de colaboracién como
factor critico de éxito para la eficacia de las relaciones entre compradores y
proveedores. Kimario & Mwagike (2024) demuestran que no toda colaboracion
conduce automaticamente a mejorar los resultados de la contratacion. Mas bien, es
esencial la intensidad de la relacion, medida por factores como la lealtad al desarrollo
del proveedor, la voluntad de resolver problemas juntos y la duracién de la
colaboraciéon. Especialmente en mercados dindmicos o en desarrollo, esta dimension
es crucial para gestionar eficazmente las incertidumbres en el suministro de

materiales.
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Otras palabras clave

Ademas de las cinco palabras clave mas importantes, que se examinaron con mas

detalle, hubo otras palabras clave que aparecieron en el andlisis. Estos incluyen:

e Opportunism

e Supplier Selection

e Supply Chain Integration
e Covid 19

e Social Capital

La palabra clave “Opportunism” muestra un ligero aumento de 52 a 58 apariciones.
Sin embargo, en términos porcentuales la proporcion cae del 3 por ciento al 2 por
ciento. El oportunismo también cae del sexto al séptimo lugar en el ranking de
palabras clave. Esto sugiere que este tema ha perdido parte de su importancia
después de 2020. Al comparar los sinébnimos, también se nota que no hubo cambios
importantes. Oportunismo de Proveedores, Oportunismo de Socios, Oportunismo Pro-
Relacional y Oportunismo Activo son nuevos términos que definen el concepto de
oportunismo de una forma mas diferenciada y amplia. Sin embargo, no se observa

ningun cambio real en las prioridades de investigacion.

El analisis también refleja temas clasicos de la literatura académica en el area de las
cadenas de suministro, como la “Supplier Selection” y “Supply Chain Integration”.
Mientras que “Supplier Selection” esta presente en ambos periodos de analisis,
“Supply Chain Integration” asciende en el segundo periodo a formar parte de las diez
palabras clave mas frecuentes. Sin embargo, dado que se trata de temas de
investigacion establecidos que forman parte del debate cientifico desde hace mucho
tiempo, de su presencia no se pueden sacar conclusiones sobre cambios en el
contenido o nuevos enfoques de investigacién en el ambito de las relaciones entre

compradores y proveedores.

Las nuevas incorporaciones a las diez palabras clave mas frecuentes en el segundo
periodo incluyen “Covid-19” y “Social Capital”. Covid-19 muestra el impacto de la
pandemia mundial en las cadenas de suministro y las relaciones comerciales. El
capital social se refiere a la creacion de valor a través de relaciones de confianza,
redes y normas compartidas entre empresas (Putnam, 2000). Es probable que este
tema ha ganado relevancia después de 2020, ya que las relaciones y redes sociales
en la cadena de suministro son especialmente importantes para la colaboracién y el

intercambio de informacidn en tiempos de crisis.
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6 CONCLUSIONES, LIMITACIONES Y FUTURAS LINEAS DE INVESTIGACION

6.1. Conclusiones

Este trabajo se basa en un andlisis bibliométrico de la literatura académica disponible
sobre el tema de las relaciones entre compradores y proveedores. El objetivo de este
andlisis era examinar los cambios en la literatura sobre este tema desde 2020, es
decir, desde el comienzo de crisis mundiales como la pandemia COVID-19. Otro
objetivo era identificar nuevas areas de investigacion y enfoque. Para ello, se realizé
una busqueda exhaustiva en la base de datos Web of Science, que identificé un total
de 7.193 publicaciones cientificas que cumplian los criterios especificados. De estas
publicaciones, se analizaron con mas detalle 3.972 publicaciones del periodo
comprendido entre 2015 y 2024.

Las principales ideas del marco tedrico de este trabajo son los siguientes:
Se identificaron los dos tipos dominantes de relaciones comprador-proveedor. La
relacion transaccional, centrada principalmente en obtener ventajas de precio a corto
plazo y la relacion estratégica-colaborativa, basada en la confianza, las inversiones
mutuas y la cooperacion a largo plazo. Para que estas relaciones fueran exitosas
antes de 2020, se identificaron como factores clave la confianza, el compromiso, la
satisfaccion, un intercambio de informacion continuo y una comunicacion abierta. Al
mismo tiempo, también se sefialaron riesgos y factores disruptivos que pueden poner
en peligro relaciones estables, como el oportunismo, los conflictos y el

comportamiento no ético.

Ademas, se analiz6 como acontecimientos como la pandemia de Covid-19, la guerra
en Ucrania, el bloqueo temporal del Canal de Suez y el Brexit han provocado
profundas disrupciones en las cadenas de suministro globales. Estos acontecimientos
dieron lugar a interrupciones en la produccion, escasez en las entregas, inseguridad
en el suministro de materias primas y un aumento considerable de los costes
logisticos y la complejidad regulatoria. Evidenciaron la alta vulnerabilidad de las

cadenas de suministro globales frente a shocks externos.
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El analisis descriptivo de los articulos seleccionados mostr6 que se publicaron
relativamente pocas publicaciones académicas sobre el tema de las relaciones
comprador-proveedor hasta principios de la década de 2000. En los dltimos afios, y
en particular a partir de 2020, se ha producido un aumento significativo de las
publicaciones. Este aumento se debe principalmente a los acontecimientos mundiales
analizados, que han tenido un impacto significativo en las cadenas de suministro

internacionales.

El analisis mostré que las prioridades tematicas de investigacion han cambiado de la
siguiente manera desde 2020. En el periodo de 2020 a 2024, los temas de
rendimiento, sostenibilidad, confianza, innovacion y colaboracion en las relaciones
comprador-proveedor desempefiaron un papel especialmente importante en la

investigacion.

La palabra clave rendimiento aparecié 154 veces mas en el segundo periodo
analizado que en el primero. La gestion del rendimiento, por ejemplo, es un tema que
ha ganado importancia. Debido al considerable impacto de las crisis en los procesos
operativos de las empresas, la gestion del rendimiento dentro de las relaciones
comprador-proveedor ha adquirido cada vez mas importancia, ya que el rendimiento
de los proveedores tiene una influencia cada vez mas directa en el rendimiento de los

compradores (Jaaskelainen et al., 2023).

En cuanto a la sostenibilidad, en el segundo periodo se afiaden otras 109 apariciones.
La literatura académica reconoce una mayor presion externa y una creciente
necesidad de integracion estratégica y operativa de los aspectos de sostenibilidad en
las relaciones entre compradores y proveedores (Ahmadi-Gh & Bello-Pintado, 2024).
Esto lleva a tener en cuenta los riesgos de la sostenibilidad para tomar decisiones
sobre las relaciones con los proveedores y armonizar asi los objetivos ecoldgicos y

economicos (Pacheco & Clausen, 2024).

La confianza es un tema relativamente constante en ambos periodos. Sin embargo,
se puede reconocer un cambio de enfoque en la literatura. Mientras que el primer
periodo se centrd6 mas en las dimensiones conceptuales y tedricas de la confianza, la
investigacion del segundo se concentra mas en las relaciones concretas de confianza
entre los actores. Las crisis a partir de 2020 han demostrado que la confianza

desempeiia un papel central en la superacion de retos imprevistos y contribuye asi a
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la resiliencia de las relaciones entre las organizaciones (Curran & Jackson, 2024).

También esta aumentando el interés por la innovacion. Entre los nuevos temas que
han pasado a primer plano se encuentran la innovacion ecolégica y la innovacion
abierta. En el contexto de la innovacién abierta, la literatura académica hace hincapié
en la necesidad no solo de generar innovaciones dentro de la empresa ante el nuevo
entorno empresarial incierto, sino también de promover la innovaciéon mediante la
colaboracion con socios a lo largo de la cadena de suministro (Solaimani & Van Der
Veen, 2022).

El tema de la colaboracion también ha experimentado un ligero aumento de 30
apariciones y puede vincularse facilmente a temas como la sostenibilidad y la
innovacion. Un nuevo aspecto importante es la colaboracion medioambiental.
Mientras que antes de 2020 el foco de la colaboracion se centraba principalmente en
los beneficios econdémicos, ahora se esta desplazando cada vez mas hacia las
repercusiones medioambientales. Mediante el desarrollo conjunto de productos
sostenibles y el intercambio de conocimientos, recursos y riesgos, la colaboracion
medioambiental se considera una estrategia central para alcanzar los objetivos

medioambientales de las empresas (Paulraj et al., 2024).
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6.2 Limitaciones y Futuras lineas de investigacion
Debido a las limitaciones de este trabajo, asi como durante su desarrollo y a partir de
los conocimientos obtenidos, han surgido varias futuras lineas de investigacion que

pueden seguir explorandose.

El presente trabajo presenta varias limitaciones que deberian tenerse en cuenta en
futuras investigaciones. En primer lugar, no se llevé a cabo un andlisis bibliométrico
completo. Por ejemplo, no se analizaron en detalle las autoras y los autores de los
articulos académicos examinados, ni se consideraron las redes de co-citacion ni la
estructura conceptual de la literatura. Estudios futuros podrian abordar estos aspectos
y realizar un analisis bibliométrico integral para obtener una comprensidon mas

profunda del panorama de investigacion.

En segundo lugar, este trabajo se centrd Unicamente en el andlisis detallado de las
cinco palabras clave méas importantes o frecuentes. Otras palabras clave solo fueron
mencionadas de forma superficial. También en este punto existe potencial para
investigaciones futuras: un analisis de un mayor niumero de palabras clave podria
proporcionar una vision mas completa sobre las tendencias teméticas y las lineas de

investigacion en el &mbito de las relaciones entre compradores y proveedores.

Teméticamente, se ha observado que los efectos a largo plazo de las crisis
provocadas por los acontecimientos recientes son un ambito poco investigado,
probablemente debido a que no hace mucho que se produjeron y a que la guerra de
Ucrania, por ejemplo, aun esta en curso. Por ello, los estudios anteriores relacionados
con estos acontecimientos y las disrupciones de las cadenas de suministro se han
centrado en los efectos a corto plazo. Por lo tanto, seria util analizar empiricamente
los cambios a largo plazo en la estructura de las relaciones entre compradores y

proveedores.

Ademas, se ha encontrado poca literatura relacionada con la pregunta de como las
empresas pueden reforzar la resistencia de sus relaciones comprador-proveedor

frente a las crisis mundiales.

Se observo que la investigacion actual suele centrarse en las relaciones de la diada
comprador-vendedor. En investigaciones futuras podria tener mas en cuenta las
relaciones de red mas complejas, como las relaciones en las redes de suministro en
las que varios actores interactian simultaneamente.
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Dado que el tema de la sostenibilidad en las relaciones entre compradores y
proveedores ha cobrado cada vez mas importancia, es conveniente investigarlo. La
vinculacion de la sostenibilidad con los objetivos de rendimiento y la seleccion de
proveedores se ha investigado poco hasta ahora y ofrece potencial para futuras

investigaciones.
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Anexos

Anexo 1: Palabras clave

Las palabras clave se eligieron deliberadamente para garantizar una amplia cobertura
de la bibliografia pertinente. Un aspecto importante en la definicién de los términos de
basqueda fue la consideracion de las variaciones linglisticas y sintacticas. Por
ejemplo, se utilizé especificamente la palabra singular “Relationship“ en lugar de
“‘Relationships®, ya que la primera forma abarca ambas variantes, mientras que, a la
inversa, una busqueda de “Relationships® no incluiria necesariamente entradas con
“Relationship®. También se omitio el guidn entre “Buyer” y “Supplier para garantizar la

inclusion del mayor nimero posible de publicaciones pertinentes.

Anexo 2: Bibliometrix

La herramienta ofrece diversas funciones para analizar publicaciones cientificas. Los
usuarios pueden importar datos bibliograficos de bases de datos como Web of
Science y Scopus.. Ademas, Biblioshiny permite limpiar y armonizar estos datos, por
ejemplo normalizando los nombres de los autores o eliminando entradas duplicadas
(Aria & Cuccurullo, 2017).

Tras la preparacion de los datos, Biblioshiny ofrece una amplia gama de opciones de
analisis. Entre ellas se incluyen estadisticas descriptivas que proporcionan
informacion basica sobre la bibliografia analizada, como el numero de publicaciones
por afio, los articulos mas citados o los autores y revistas mas influyentes. Ademas, la
herramienta ofrece diversos analisis de redes que pueden utilizarse para visualizar las

conexiones entre autores, citas o palabras clave (Aria & Cuccurullo, 2017).

Otra caracteristica central de Biblioshiny es el analisis de temas y tendencias.
Mediante el analisis de palabras clave y patrones de citas, la herramienta identifica
temas de investigacion emergentes y muestra como ha evolucionado un campo

cientifico a lo largo del tiempo (Aria & Cuccurullo, 2017).
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