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I CAIX A

ASOCIACION DE HOSPITALES
DE PUERTO RICO

Comprar bien no es elegir al proveedor +7%
més barato. Incremento en gastos hospitalarios
Es construir un sistema de decision
basado en evidencia, evaluacion con 15%~25%

diferentes criterios y mediciéon continua 650 06 los suminisiros en ef gasto
del desempeno.

~17%

Esta es la premisa que conecta compras _ 5
. . _ Potencial de ahorro o recuperacion
como eje estrategico y no transaccional. en gasto de suministros

A an Hospital Association — Costs of Caring 2026
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e MARCO DE TRABAJO

Cadena end to end: en el contexto de las compras

CADENA DE SUMINISTRO - EJES MACRO:

Planeacion de

darrEneE Suministro Recepcion Delivery Reposicion

Una cadena de abastecimiento moderna integra cinco procesos

conectados: cuando uno falla, los demas absorben el costo

Puntos clave: 1. Forecasting de demanda con datos. 2. Estandarizacion / Segmentacion. 3. Visibilidad / demand signals.
Estas practicas detonan palancas para la planificacion, negociacion y la calidad en general de la compra.
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e MARCO DE TRABAJO

Cadena end to end: en el contexto de las compras

1 - Planear 2 - Cotizar 3 - Negociar 4 - Ejecutar 5 - Evaluar

CADENA DE SUMINISTRO - EJES MACRO:

Planeacion de

darrEneE Suministro Recepcion Delivery Reposicion

EL MOTOR DE COMPRAS - CICLO SOURCE-TO-PAY (S2P)

1 3 4 5

Negociar y

Ejecutar y Evaluary

Planear Buscar y cotizar .
abastecer mejorar

contratar

P2P — Compras - el tramo transaccional

S2P — Procurement - gobierna todo el ciclo

El proceso de compra vive en el tramo transaccional; el procurement gobierna el ciclo completo, de la planeacién a la mejora.



e DIAGNOSTICO
ESTAS

- SABER DONDE

ASOCIACION DE HOSPITALES
DE PUERTO RICO

Saber donde estas es el primer acto estrategico

MODELO DE MADUREZ EN ADQUISICIONES - 5 NIVELES

1 Inicial

2 Emergente

Se compra por precio y urgencia.
Sin método ni trazabilidad.

La organizacion opera sin un
marco estructurado, con procesos
esporadicos y resultados
inconsistentes.

Procesos basicos. RFQ formal.

Meétricas iniciales.

Empieza a reconocer la
importancia de procesos
estandarizados, pero hay
oportunidades en la
implementacién efectiva y
consistencia.

3 Definido

|

Criterios y politicas estandarizados
en la organizacion, matrices
multicriterio, KPls tacticos.

Procesos estandarizados y
documentados regularmente
aplicados, aunque aun hay margen
de mejora en consistencia.

Marco de referencia para eavluar la madurez de una organizacion: 5 niveles que integran 5 enfoques..
El nivel no se "siente": se diagnostica. Ubicarse en la escalera define qué palancas mover primero.

Gestionado &

4 Predecible

Sourcing estratégico. TCO + CQO.
Scorecard activo.

Decisiones con datos; gobernanza
y sistemas conectados.

Gestion basada en métricas y
datos, con capacidad de hacer
ajustes predictivos para mejorar
resultados.
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Optimizado &
Innovador

S

Estratégico. Colaboracion.
Innovacion. Digital integrado.

Mejora continua; la analitica
avanzada habilita la decision.

Lidera en mejora continua e
innovacion, con alta adaptabilidad
y agilidad en respuesta a cambios
y desafios.
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e DIAGNOSTICO . CcOMO SE MIDE

La madurez en 5 dimensiones

Procesos
Un hospital puede estar en nivel 4 en
Procesos y nivel 1 en Gobernanza.
Data & Tech + Gobernanza : : .,
Por eso el proceso no se sostiene: la dimension

mas débil marca el techo real de desempeno.

28 — —
84, 16..

de las instituciones en Hispanoameérica, en con avances
dGGSi‘.'O!'.' del madurez Emergente. significativos.
esempeno

Gente & ESthCtura ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Fuente: London Consulting Group. llustrativo / promedio observado
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e S2P - BUSCAR Y COTIZAR .
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El RFQ como sistema: cinco etapas criticas -

1 - Planear 2 - Cotizar 3 - Negociar 4 - Ejecutar 5 - Evaluar

Request for Quotation

Cotizar bien empieza antes del primer precio.

Especificacion Criterios Lista de Solicitud Evaluacion con
proveedores estructurada matriz

Qué se compra, con qué Como se evaluara, y con quée A quién se invita; precalificacion RFQ comparable: mismos Puntuacion ponderada, no

requisitos clinicos y técnicos. peso cada dimension. y capacidad real. campos, mismas unidades. impresion ni costumbre.

0
El diseno del RFQ define el 70 A) de la calidad de la decision.

Lo que no se especifica antes del precio, se negocia después como sobrecosto. Clave: operativamente el area de compras debe alinear estructura, especializacién del equipo, capacity plan, modelo de gobierno.
Un buen proceso permite optimizar hasta ,—66% tiempo de compras, 17% de productividad del equipo, 30% reduccién en antigiedad de las ordenes.
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e S2P - BUSCAR Y COTIZAR .
ASOCIACION DE HOSPITALES

DE PUERTO RICO

El RFQ como sistema: cinco etapas criticas -

1 - Planear 2 - Cotizar 3 - Negociar 4 - Ejecutar 5 - Evaluar

Request for Quotation

Cotizar bien empieza antes del primer precio.

Especificacion Criterios Lista de Solicitud Evaluacion con
proveedores estructurada matriz

Tres errores que vemos repetidamente

Definir criterios DESPUES de e Misma plantilla para guantes e Siempre los mismos tres
recibir ofertas gue para imagen proveedores
Convierte la decision en racionalizacion. La decision El esfuerzo de cotizacién debe ser proporcional al El mercado cambia. Sin nuevo entrante por ciclo, la
ya esta tomada; los criterios solo justifican. riesgo y al valor de la categoria. competencia se enfria y los precios suben
Desperdicio operativo o decisiones silenciosamente.

Sin trazabilidad. Riesgo de auditoria. Precios calientes sin que nadie lo nofte.

debiles en categorias criticas.

Lo que no se especifica antes del precio, se negocia después como sobrecosto.



™
ST AON) O

ASOCIACION DE HOSPITALES | ondon Consulting Group®
DE PUERTO RICO

Matriz de evaluacion: complejidad y dimensiones —

1 - Planear 2 - Cotizar 3 - Negociar 4 - Ejecutar 5 Evaluar

e S2P - BUSCAR Y COTIZAR:

Tipologia segun complejidad y dimensiones

CUATRO TIPOS DE MATRIZ

G Precio puro — commodities estandarizados
e Multicriterio simple — mayoria de compras no clinicas
e Multicriterio por categoria — compras con peso clinico (PPI)

° COSTO TOTAL + CQO (cosT, quaLiTy, outcomes) — compras estratégicas, alto valor

Criterios de descarte: son minimos no negociables (FDA vigente,

solvencia, capacidad) descalifican ANTES de puntuar.
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Matriz de evaluacion: complejidad y dimensiones —

1 - Planear 2 - Cotizar 3 - Negociar 4 - Ejecutar 5 - Evaluar

Tipologia segun complejidad y dimensiones

DIMENSIONES Y PESOS TiPICOS PONDERADOS

Econémica B 35-50%

Precio, TCO, condiciones de pago

Técnica/ Calidad

Especificacion, certificaciones, desempefio

B 5o
E—— 10-20%

Riesgo / Confiabilidad e 10-15%

Continuidad, dependencia, cumplimiento

Servicio

Entrega, soporte, capacidad de respuesta

Estratégico = 5-10%

Alineacion, innovacion, relacion

La escala es referencual, ilustra el peso relativo; cada organizacion calibra sus propios pesos.
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El mas barato rara vez es el de menor costo total R

1 - Planear 2 - Cotizar 3 - Negociar 4 - Ejecutar 5 - Evaluar

e S2P - BUSCAR Y COTIZAR

Una matriz bien disenada convierte una decision subjetiva en una decision defendible.
No elimina el juicio profesional; lo estructura y lo hace trazable.

Guantes de nitrilo - $200,000/afio Precio 40% Calidad 30% Servicio 20% Riesgo 10%

Criterio - peso Prov. A Prov. B Prov. C POR PRECIO PURO

$0.085 - 3 dias - local PR $0.092 - 5 dias - calidad sup. $0.078 - 14 dias - sin local Gana Proveedor C (50.07s)
Precio 40% 85 75 100

4 )

Calidad 30% 88 95 78 CON MATRIZ PONDERADA
Servicio 20% 95 82 55 i Gana Proveedor A )
Riesgo 10% 92 72 60 La matriz hace explicito el porqué : una

decision documentada y defendible, no

Total ponderado 88.6 82.1 804 una corazonada.

Puntuaciones ilustrativas (escala 0—100) para fines del ejemplo.
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El costo ya no es estable. Y el calendario corre T —

S2P - NEGOCIAR Y CONTRATAR

/Jl Alzas en costos de suministro

dispositivos medicos importados

=
=

= Aranceles en diferentes segmentos
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La volatilidad no se cotiza, se disena

Mecanismos para considerar

o4 n o
Escalamiento por indice Split fijo / variable Bandas con tope Revisiones periodicas
El precio sigue una referencia publica pactada. Una parte se ancla; otra se mueve con el mercado. Piso y techo a la variacion. Por periodos. Cadencia fija para reajustar condiciones.

Previsibilidad presupuestaria.

a N
o — 1
El sourcing especifica
Clausula de FX Pass-through de aranceles  Dual-sourcing .
| | ) | , | 3 el mecanismo.

Cuando son insumos importados en otra moneda. Quién absorbe el arancel queda escrito. Aranceles Mas de una fuente para insumos criticos. Mantener
Reparto del riesgo cambiario entre las partes. vigentes a la firma, incluidos; nuevos posteriores. 22 proveedores calificados para un insumo critico, La negociacion acuerda indice, topes y cadencia.

con reparto \_ J

La volatilidad se gestiona en el diseno del contrato — no se absorbe

reactivamente en cada cotizacion.

Mecanismos de ajuste contractual habituales en contratos de suministro.

1 - Planear 2 - Cotizar 3 - Negociar 4 - Ejecutar 5 - Evaluar
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Scorecard de proveedores: cinco dimensiones

1 - Planear 2 - Cotizar 3 - Negociar 4 - Ejecutar

Al proveedor se le elige una vez; se le evalua cada trimestre.

Calidad Entrega - OTIF Financiero Cumplimiento Relacional

86 77 89 94 71

No-conformidades - On-Time-In-Full - Estabilidad de precio - FDA / regulatorio - Respuesta -

lotes rechazados - CAPA a tiempo lead time - fill rate términos de pago documentacion - trazabilidad fransparencia - resolucion

Comprar bien es un evento. Tener buenos proveedores es un proceso.
La diferencia esta en el sistema de evaluacion de desempeno

Puntuaciones y KPIs ilustrativos (escala 0—100), a modo de ejemplo de tablero. No todos los proveedores se gestionan igual.
Con scorecard activo: OTIF de proveedores +21%, 30% aprovechamiento de pronto pago, reduccion de hasta 100% de multas por pagos tardios, disminuir producto expirado —53%.

AON)ON

London Consulting Group®

- Evaluar
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e S2P - EVALUAR Y MEJORAR: EVALUACION POR DESEMPENO :
ASOCIACION DE HOSPITALES | ondon Consulting Group ®
DE PUERTO RICO

Scorecard de proveedores: cinco dimensiones R

1 - Planear 2 - Cotizar 3 - Negociar 4 - Ejecutar 5 - Evaluar

Del reporte manual al tablero vivo; de la alerta a la prediccion

Evaluacion de Suplidores O;o\ (X A

Cocle de wma 20 VIO T . e oTF

Evaluacion de Proveedores AOY )@Y
Proveesdor [, # Provesdor i

- Todas Toxlas - - [ —
% OTIE Tipo de Entrega
Producto De,,. # Producto

Todns Tosdaa
Fecha Moneda

. 0 ] . 1 ] =
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S
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43,9% Bg.74% 1541

Clasificaeidn de Entrega

OO 1 1-F]

Total 52,0% 55.0% 04.9% T73.54% ] : ERT ]
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Precics Histonicos

i

Orden de Fecha Dias de  Cump, Cantidad Cantidad  Cumnp.
Entregas Atmso  Entrega Solicited  Entregad  Cantidad

Precio Mmitario
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I OO
OO o0 I:_'|I||||||;-'

o0 Cu

-
-y
-
-

imagenes referenciales de algunos tableros de gestion e indicadores de compras y evaluacion de proveedores



IMPACTO FINANCIERO —

e S2P -

EVALUAR Y MEJORAR: EVALUACION POR DESEMPENO

No todos los proveedores se gestionan igual

Cuatro segmentos segun impacto financiero y riesgo de suministro

Apalancados

Alto impacto - bajo riesgo de suministro.

Competir - subastar - volumen

Rutinarios

Bajo impacto - bajo riesgo de suministro.

Automatizar - catalogos - GPO

Estratégicos

Alto impacto - alto riesgo de suministro.

Alianzas - contratos largos - co-gestion

Cuello de botella

Bajo impacto - alto riesgo de suministro.

Asegurar stock - dual-sourcing

RIESGO DE SUMINISTRO —

Fuente: Kraljic, Harvard Business Review

(1983).
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1 - Planear 2 - Cotizar 3 - Negociar 4 - Ejecutar 5 - Evaluar

El cuadrante, define
la estrategia

Dos preguntas ubican a cada proveedor:
;cuanto me impacta financieramente? y s qué
tan dificil es reemplazarlo? Cruzas los dos
ejes y salen cuatro grupos



e S2P -

EVALUAR Y MEJORAR: EVALUACION POR DESEMPENO

No todos los proveedores se gestionan igual

Cuatro segmentos segun impacto financiero y riesgo de suministro

Riesgo (0 a 10)

Cuello de Botella

Impacto (0 a 10)

ASOCIACION DE HOSPITALES

DE PUERTO RICO

1 - Planear 2 - Cotizar
< Molver al informe CLASIFICACION

Clasificacion # suplidores  § Compras %Compras
N
1. Palanca - Alto impacto v bajo riesgo 18 4$5.158.902,00 61,11%
2. Estrategico - Alto impacto v alto rissgo 1 $1.297.726,31 15,37%
3. Cuello de Botella - Bajo impacto y alto riesgo 5 £210.058,11 2.49%
4. No Critico - Bajo impacto v bajo riesgo 64 $1.774.956,18 21,03%
Total 88 | $8.441.643,60 100,00%

AON)ON
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3 - Negociar

En salud, lo critico noes lo

mismo que lo caro.

4 - Ejecutar

5 - Evaluar

Un reactivo barato, de proveedor unico, puede ser un cuello

de botella estratégico . El cuadrante define la estrategia —

no el precio unitario.
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La data limpia es la precondicion de la |IA R

1 - Planear 2 - Cotizar 3 - Negociar 4 - Ejecutar 5 - Evaluar

e S2P - EVALUAR Y MEJORAR: EVALUACION POR DESEMPENO

El ciclo de evaluacion: la data como habilitador

2
Definir metas Capturar la data Evaluar Retroalimentar Acciony
y pesos acuerdo

EL HABILITADOR DIGITAL

La transformacion digital es la precondicion de la IA — no al reves.

La IA sin data limpia solo automatiza el desorden.

«Del Dato a la Decisiony.
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Un aumento que se explica se decide R

1 - Planear 2 - Cotizar 3 - Negociar 4 - Ejecutar 5 - Evaluar

e S2P - EVALUAR Y MEJORAR: EVALUACION POR DESEMPENO

Gestion transparente de variaciones entre las partes

4 N
Pasos tipicos en el modelo de gestion m
1 . AntiCipa I'. monitorear indices, contratos ) sefnales de Renglon / categoria Insumo afectado Catéteres venosos centrales
mercado antes de que llegue la carta del proveedor. Aumento solicitado % y $ anual +12% - +$48,000/afio
2. Cuantificar: traducir el aumento a impacto: $ anual, % , Arancel / materia prima / FX |
Causa raiz | escasez Arancel nuevo a importados

del renglon, efecto en TCO.

Impacto si no se +$48K; riesgo de quiebre si se

$ y operativo

. _ ) _ o actua cambia tarde
3. Comunicar: un formato estandar para usuario clinico
y Iiderazgo (one-pager). Accién recomendada Escalgmi_e'nto / sustitucié_n I Activar clausula de escalamiento +
negociacién / dual-sourcing segunda fuente
£, Mltlgar: clausula de escalamiento, sustitucion,
Decisién de liderazgo Si/No + fecha Aprobar antes del 30/jun

recontratacion, compra puente (palancas de respuesta).

Ejemplo referencial



e HERRAMIENTAS DE MERCADO

Licitaciones: cuando si, cuando no

Las licitaciones son una herramienta. Funcionan bien en condiciones
Deben usarse cuando esas condiciones aplican — no por defecto

Aplican bien

« Categorias estandarizadas o tipo

commodity.

« Especificacion clara y comparable.

« Alto volumen, bajo costo de cambio.

« Varios proveedores cualificados disponibles.

" Con cuidado

Insumos criticos de proveedor unico.

Alta diferenciacion clinica o de desempeno.

Relacion estratégica de largo plazo.

Calidad dificil de estandarizar.

Fuentes: London Consulting Group. Aberdeen Group (subastas inversas); Healthcare Supply Chain Association — HSCA (GPOs).
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especificas.

5—20..

de ahorro con subastas,
segun la categoria.
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e HERRAMIENTAS DE MERCADO

Licitaciones: Estructura tipica de licitacion

Las licitaciones son una herramienta. Funcionan bien en condiciones especificas.
Deben usarse cuando esas condiciones aplican — no por defecto

4 )

Estructura macro de una subasta

* Invitacion a participar + confirmacion de interés del oferente (carta de invitacion / confirmacion)
« Gestion de NDA / acuerdo de confidencialidad (habilita acceso a bases o portal)

 Entrega de bases (TDR / RFP / hoja de datos y especificaciones)

« Ronda de preguntas y aclaraciones (respuestas en circular a todos, sin revelar quién pregunto)
 Recepcion de ofertas (técnica y econdmica separadas; fecha/hora tope)

« Apertura y evaluacion (matriz ponderada)

* Adjudicacion o no adjudicacion (notificacion; derecho a aceptar/rechazar)

« Comunicacion y agradecimiento a no adjudicados (cierra el ciclo con profesionalismo)

« Contratacion/ firma

- J

Fuentes: London Consulting Group
15



e PARA NO OLVIDAR

Tres ideas para no olvidar

Procurement es
palanca estratéegica

Cada ddlar bien comprado libera caja; y la
volatilidad —indices, topes, cadencia— se
disena en el contrato, no se absorbe en cada
cotizacion.

Del dato a la decision: comprar con sistema, no con costumbre.

2

La madurez se mide en
5 dimensiones.

Procesos, gobernanza, sistemas, gente y
digital. La mas débil marca el techo real.

AON) OV
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DE PUERTO RICO

3

Del dato a la decision:
Tableros vivos.

Quien convierte datos en decisiones
sostiene el margen.

La transformacion digital es la precondicion;
la IA sin data limpia automatiza el desorden

17
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e CIERRE ACCIONABLE

No teoria: ejecucion. 5 acciones para el lunes

1 Diagnostico de 30 min de su nivel de madurez.

Las 5 dimensiones, una conversacion honesta.

2 Matriz multicriterio con pesos discutidos.

Para sus 3 categorias de mayor gasto.

3 Segmentar proveedores.

Sugerencia con Kraljic: Cuatro grupos, cuatro estrategias.

4 Scorecard de 5 KPIs para 5 proveedores estrategicos.

Incorporar indicadores o empezar a medir desde el dltimo cierre de mes.

5 Modelo de Gobierno con proveedores estratégicos

La relacion es un proceso, no un evento. Reunion trimestral con cada proveedor estratégico.



EN RESUMEN

Cotizar con método. Decidir con evidencia.
Evaluar con disciplina. Gestionar diferenciado.

Del Dato a la Decision: Liderando la Cadena del Futuro
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