ADQUISICION DE EQUIPAMIENTO MEDICO
METODO DE EVALUACION DE OFERTAS

INTRODUCCION

El proceso de “Evaluacion y Seleccién de Tecnologias” reviste un caracter de suma
importancia al momento de adquirir tecnologia biomédica para garantizar que la institucion
adquiriente obtenga el mejor producto que se adecue a sus necesidades. Sin embargo, se
trata de un tema complejo en donde se deben evaluar multiples criterios o variables, las
cuales suelen estar en conflicto; donde las percepciones y juicios humanos estan
involucrados; y donde las repercusiones suelen ser a largo plazo.

Existen varias técnicas aplicables a la toma de decisiones que buscan racionalizar
las percepciones y juicios humanos ante la necesidad de comparar multiples criterios para
abordar una decisiéon. Una de dichas técnicas de analisis multicriterio es el método conocido
como “Proceso Analitico Jerarquico (AHP)”. Este método fue propuesto por Thomas L.
Saaty (1980), y actualmente tiene una variedad de aplicaciones en distintas areas como
Sociedad, Ciencia, Educacion, Marketing, Produccién, Asignacion de Recursos,
Planificacion Urbana, Sanidad, Nuevas Tecnologias, entre otras.

PROCESO ANALITICO JERARQUICO

El método AHP posee fundamentos psicolégicos y matematicos, y ha sido
contrastado empiricamente en multiples aplicaciones. Los fundamentos psicolégicos se
basan en que el cerebro humano esta mejor preparado para realizar comparaciones
pareadas que para comparar multiples criterios al mismo tiempo. Por tal motivo, propone
comparar de a pares los criterios a evaluar (en lugar de recurrir a otorgar porcentajes
instintivamente a todos los criterios comparados juntos) utilizando una escala fundamental
propuesta por el autor de la técnica. Esta comparacion puede ser realizada por una sola
persona o idealmente por un grupo de expertos en el tema a definir.

Inicialmente, el método propone que a partir del problema a resolver se definan los
criterios y subcriterios que se van a utilizar para comparar las alternativas que pueden dar
solucién al problema. Una vez definidos, los criterios deben ser comparados de a pares
entre si, los subcriterios entre si respecto a cada criterio, y las alternativas entre si respecto
a cada subcriterio. Luego, con cada tabla de comparacion se obtiene una matriz cuyo vector
propio nos indica la ponderacién de los criterios, los subcriterios y las alternativas. Haciendo
el producto entre los vectores propios obtenidos de cada matriz, se obtiene el vector de
valoracién final que indica la ponderacion de las alternativas teniendo en cuenta todos los
criterios y subcriterios. De esta forma, la alternativa con mayor ponderacion resulta ser la
mas adecuada para la institucion de acuerdo a la importancia que el decisor le otorgé a los
criterios y subcriterios.



VALOR DEFINICION COMENTARIOS

El criterio A es igual de importante que el

1 Igual importancia .
gl porianci: criterio B

3 Importancia La experiencia y el juicio favorecen
moderada ligeramente al criterio A sobre el B

La experiencia y el juicio favorecen
fuertemente al criterio A sobre el B

L

Importancia grande

Importanciamuy | El criterio A es mucho mas importante que el

grande B
9 Importancia La mayor importancia del criterio A sobre el B
extrema esta fuera de toda duda

246y 8 Valores intermedios entre los anteriores, cuando es necesario
2406y .
i matizar

Si el criterio A es de importancia grande frente al criterio B las
Reciprocos de lo |notaciones serian las siguientes.
anterior Criterio A frente a criterio B 5/1

Criterio B frente a crierio A 1/5

Escala fundamental de comparacion por pares (Saaty, 1980).

PROCESO ANALITICO JERARQUICO APLICADO A ADQUISICION DE RESONADOR

Previo a la aplicaciéon del método de ponderacion, es necesario aclarar que las
ofertas deberan primero haber cumplido con la admisibilidad administrativa (presentacién de
documentacion obligatoria) y técnica (cumplimiento de especificaciones técnicas
obligatorias) segun lo solicitado en el pliego.

El problema a solucionar seria la adquisicién de un Resonador para el Hospital de
Alta Complejidad en Red El Cruce, para lo cual, desde el area de Ingenieria Clinica se
definieron los siguientes criterios:

e A -PRECIO TOTAL
e B -CUMPLIMIENTO DE ESPECIFICACIONES TECNICAS DESEABLES
e C -SERVICIO POSTVENTA

C.1 - EQUIPOS INSTALADOS EN EL PAIS

C.2 - PROFESIONALES CAPACITADOS EN SERVICIO TECNICO
C.3 - DISPONIBILIDAD DE REPUESTOS EN EL PAIS

C.4 - METODOLOGIA DE SERVICIO DESEABLE

e D -PLAZO DE ENTREGA

o O O O

El precio total involucraria el costo inicial del bien mas el costo de mantenimiento del
mismo por el término de su vida util. Las especificaciones técnicas deseables se refieren a
especificaciones adicionales no prioritarias pero que mejorarian las prestaciones del equipo,
las especificaciones que se consideran basicas para las necesidades del hospital se
definiran como obligatorias y no formaran parte de la ponderacion.



El servicio postventa se refiere a varias cuestiones como la experiencia del
proveedor en el mantenimiento de la marca, la cantidad de profesionales disponibles para
mantenimiento, la disponibilidad de repuestos ante una falla y la metodologia con la que se
brinda el servicio. La experiencia del proveedor en el mantenimiento se aplica bajo el
subcriterio “Equipos instalados en el pais”, o cual también incluye en la pericia para realizar
la instalacion en tiempo y forma. La cantidad de profesionales disponibles y la disponibilidad
de repuestos influyen en la velocidad de respuesta a una reparacién, disminuyendo los
tiempos de parada del equipo. La metodologia involucra los tiempos de respuesta ante una
falla, los dias y horarios de asistencia, la posibilidad de asistencia remota, y otras
cuestiones.

Con respecto a la metodologia, se propone plantear ciertos puntos basicos como
obligatorios, los cuales serian los requisitos basicos con los que estamos acostumbrados a
trabajar actualmente con los equipos de similar envergadura que posee el hospital, y luego
enumerar algunos requisitos deseables que mejorarian la prestacion del servicio sugeridos
a partir de situaciones que se han presentado en la practica. Estos puntos deseables son
los que impactarian en el puntaje del proveedor, con lo cual la empresa dispuesta a mejorar
su servicio técnico mas alla de lo estandar tendra mas posibilidades de ser seleccionada.

En primera instancia los diferentes criterios y subcriterios deberan ser evaluados
(previo a la licitacién) por una comisién de evaluacién (que seria el equipo de expertos
propuesto por el método AHP), designado por la Direccion, el cual se recomienda que sea
integrado por representantes de distintas areas como Diagndstico por Imagenes, Ing.
Clinica e Investigaciones Econdmicas. Se propone que los expertos evallen por separado
los criterios y subcriterios aplicando la escala del método AHP, para luego realizar un
promedio de las comparaciones obtenidas y asi obtener las tablas de comparacion finales
de criterios y subcriterios.

Para la comparacion de las alternativas (que serian las ofertas de los proveedores)
segun cada criterio y subcriterio, se sugiere la definicibn de indicadores que permitan
designar la importancia de cada alternativa respecto a otra segun el criterio analizado, de
forma de objetivar la evaluacién de ofertas, y que no resulte subjetivo al momento de
evaluarlas. Es decir, no sera la comision de evaluacion quién aplique la escala AHP a las
ofertas recibidas sino que las mismas seran evaluadas por medio de indicadores
previamente definidos, los cuales se utilizaran para comparar las ofertas segun cada criterio
y subcriterio, y se correlacionaran con la escala AHP como se indica mas adelante. Para no
complejizar demasiado el calculo se sugiere que cada oferente no pueda presentar mas de
dos ofertas.

A continuacion se presentan los indicadores que se sugieren utilizar para evaluar las
ofertas de acuerdo a cada criterio y subcriterio, y realizar la comparacion de alternativas.
Toda la informacion suministrada por los proveedores se solicitara en caracter de
declaracién jurada, y se definiran multas por incumplimiento.



A) PRECIO

Se calculara el precio total del equipo de cada oferta durante su vida util (tomando
una vida util de 10 afios para todos los equipos) de la siguiente forma:

PT = Pl + PCM * (10 - N° afnos de garantia).

PT = Precio total.
PI = Precio inicial (precio de compra del equipo).
PCM = Precio contrato de mantenimiento “todo incluido” anual.

Se solicitara a cada proveedor una estructura de costos del contrato de
mantenimiento discriminando qué porcentaje es afectado por la inflaciéon local y qué
porcentaje por el ddlar, debido a tratarse por ejemplo de repuestos importados. Ademas, se
indicara que durante los afios de garantia el proveedor debera cumplir los mismos requisitos
que los solicitados para el contrato de mantenimiento anual.

Se utilizara el indicador IPT (indice de precio total) para definir la ponderacion segun
el precio, el cual se calculara de la siguiente manera:

IPT= 100 *[1 -PT “Alternativa X” | PT “Alternativa Y]

IPT = Indice de precio total.

PT = Precio total.

Alternativa X = Oferta con menor PT.
Alternativa Y = Oferta con mayor PT.

Una vez obtenido el IPT entre dos alternativas, el valor correspondiente de la escala
AHP para colocar en la matriz de priorizacion se obtendria de la siguiente tabla:

IPT Escala AHP Alternativa de menor valor | Alternativa de mayor valor
respecto a la de mayor valor respecto a la de menor valor

0% <X <10% 1 1 1

10% < X £20% 2 2 1/2

20% < X = 30% 3 3 113

30% < X <40% 4 4 1/4

40% < X =50% 5 5 1/5

50% < X =60% 6 6 1/6

60% < X<70% 7 7 117

70% < X <80% 8 8 1/8

80% < X 9 9 1/9

Escala método AHP aplicada al indice de precio total.



Los valores en la columna IPT se presentan a modo de ejemplo ya que los valores
finales deberian ser definidos por la comision de evaluacion.

B) CUMPLIMIENTO DE ESPECIFICACIONES TECNICAS DESEABLES

Cada proveedor debera completar una tabla propuesta en el pliego con el listado de
especificaciones técnicas solicitadas, indicando cual especificacion cumple el equipo
ofertado y cual no, tanto para las especificaciones técnicas obligatorias como para las
deseables. Como se menciond anteriormente, el equipo que no cumpla las especificaciones
obligatorias sera automaticamente rechazado. Las especificaciones técnicas deseables se
utilizaran para definir la oferta mas conveniente, y se tendra en cuenta el impacto de cada
especificacion segun fuese consensuado por la comision, de acuerdo a la siguiente tabla.

Impacto Puntaje
Bajo 5

Medio 10

Alto 20

Puntuacién de especificaciones segun impacto.

Una vez realizada la oferta se realizara la suma de los puntajes obtenidos y se
obtendra el IED (indice de especificaciones técnicas deseables) de la siguiente forma:

IED = 100 * [ (PED “Alternativa Y” - PED “Alternativa X”) | PEDT ]

IED = Indice de especificaciones técnicas deseables.

PED = Puntaje especificaciones técnicas deseables.

PEDT = Puntaje total de especificaciones técnicas deseables que puede obtenerse.
Alternativa X = Oferta con menor PED.

Alternativa Y = Oferta con mayor PED.

Una vez obtenido el IED entre dos alternativas, el valor correspondiente de la escala
AHP para colocar en la matriz de priorizacion se obtiene de la siguiente tabla:

IED Escala AHP Alternativa de menor valor | Alternativa de mayor valor
respecto a la de mayor valor respecto a la de menor valor
0% <X <10% 1 1 1
10% < X =20% 2 1/2 2
20% < X < 30% 3 13 3
30% < X <40% 4 1/4 4
40% < X £50% 5 1/5 5
50% < X £60% 6 1/6 6




60% < X<70% 7 1/7 7

70% < X = 80% 8 1/8 8

80% < X 9 1/9 9

Escala método AHP aplicada al indice de especificaciones.

Los valores en la columna IED se presentan a modo de ejemplo ya que los valores

finales deberian ser definidos por la comision de evaluacion.

C) SERVICIO POSVENTA

C.1 - EQUIPOS INSTALADOS EN EL PAIiS

Este subcriterio tiene en cuenta la experiencia del proveedor en la venta,
instalacién y servicio técnico de la marca, y en particular del modelo de equipo
ofertado. Por un tema de actualizacién tecnoldgica se tendran en cuenta solamente
los resonadores instalados por el proveedor en los ultimos 10 afos en el pais. El
indicador a utilizar sera:

IEI= 100 *[1 - PEI “Alternativa X” | PEIl “Alternativa Y]

IEI = Indice de equipos instalados.

PEI = Puntaje por equipos instalados.
Alternativa X = Oferta con menor PEI.
Alternativa Y = Oferta con mayor PEI.

donde el PEI (puntaje por equipos instalados) para cada proveedor se obtiene de la
siguiente férmula:

PEI = 3 * Cant. equipos mismo modelo + 1 * Cant. equipos misma marca

Se considera necesario exigir como obligatorio que la empresa haya
instalado al menos 5 resonadores en los ultimos 5 anos (no necesariamente del
modelo ofertado), para avalar su experiencia en la venta e instalacién de este tipo de
equipos.

Una vez obtenido el IPC entre dos alternativas, el valor correspondiente de la
escala AHP para colocar en la matriz de priorizacidén se obtiene de la siguiente tabla:

IEI Escala AHP Alternativa de menor valor | Alternativa de mayor valor
respecto a la de mayor valor respecto a la de menor valor

0% < X<10% 1 1 1

10% < X < 20% 2 1/2 2

20% < X = 30% 3 1/3 3




30% < X =40% 4 1/4 4
40% < X = 50% 5 1/5 5
50% < X =60% 6 1/6 6
60% < X<70% 7 117 7
70% < X =80% 8 1/8 8
80% <X 9 1/9 9

Escala método AHP aplicada al indice de equipos instalados.

Los valores en la columna IEl se presentan a modo de ejemplo ya que los
valores finales deberian ser definidos por la comisién de evaluacion.

C.2 - PROFESIONALES CAPACITADOS EN SERVICIO TECNICO

Se comparara la cantidad de profesionales disponibles para el servicio
técnico de equipos de resonancia con sede en Gran Buenos Aires. Para cada
profesional la empresa debera presentar el certificado de capacitacion (certificado
por fabrica) que avale dicha condicion y un registro que demuestre la ubicacién del
profesional en la sede de Gran Buenos Aires. Se debera agregar una fotocopia del
DNI del profesional para corroborar sus datos. El indicador a utilizar sera:

IPC= 100*[1 - CPC “Alternativa X” | CPC “Alternativa Y” ]

IPC = Indice de profesionales capacitados.
CPC = Cantidad de profesionales capacitados.
Alternativa X = Oferta con menor CPC.
Alternativa Y = Oferta con mayor CPC.

Se considera necesario exigir como obligatorio que la empresa cuente con al
menos dos profesionales de servicio técnico de resonancia con sede en Gran
Buenos Aires.

Una vez obtenido el IPC entre dos alternativas, el valor correspondiente de la
escala AHP para colocar en la matriz de priorizacién se obtiene de la siguiente tabla:

IPC Escala AHP Alternativa de menor valor | Alternativa de mayor valor
respecto a la de mayor valor respecto a la de menor valor

0% < X<10% 1 1 1

10% < X < 20% 2 1/2 2

20% < X =30% 3 1/3 3

30% < X £40% 4 1/4 4

40% < X =50% 5 1/5 5




50% < X =60% 6 1/6 6

60% < X =70% 7 17 7
70% < X = 80% 8 1/8 8
80% <X 9 1/9 9

Escala método AHP aplicada al indice de profesionales capacitados.

Los valores en la columna IPC se presentan a modo de ejemplo ya que los
valores finales deberian ser definidos por la comisién de evaluacion.

C.3 - DISPONIBILIDAD DE REPUESTOS EN EL PAIS

El proveedor debera presentar un listado aprobado por fabrica de todos los
repuestos disponibles para el equipo con su precio de venta en dodlares y debera
indicar, en caracter de declaracién jurada, cuales de dichos repuestos estaran
disponibles en stock en el pais. Para evaluar la disponibilidad de repuestos se
tendran en cuenta la cantidad y el costo de los repuestos disponibles en stock.

DRp =PRA /PR

DRp = Disponibilidad de repuestos segtn precio.
PR = Precio de repuestos disponibles para el equipo en fabrica.
PRA = Precio de repuestos en stock en el pais.

DRc =CRA/CR

DRc = Disponibilidad de repuestos seguin cantidad.
CR = Cantidad de repuestos disponibles para el equipo en fabrica.
CRA = Cantidad de repuestos en stock en el pais.

DR =(DRp + DRc) /2
DR = Disponibilidad de repuestos.

IDR=100*[1 - DR “Alternativa X”’ | DR “Alternativa Y”]

IDR = Indice de disponibilidad de repuestos.
Alternativa X = Oferta con menor DR.
Alternativa Y = Oferta con mayor DR.

Una vez obtenido el IDR entre dos alternativas, el valor correspondiente de la
escala AHP para colocar en la matriz de priorizacién se obtiene de la siguiente tabla:

IDR Escala AHP Alternativa de menor valor | Alternativa de mayor valor
respecto a la de mayor valor respecto a la de menor valor
0% < X<10% 1 1 1

10% < X £20% 2 1/2 2




20% < X = 30% 3 13 3
30% < X =40% 4 1/4 4
40% < X =50% 5 1/5 5
50% < X <60% 6 1/6 6
60% < X=70% 7 1/7 7
70% < X <80% 8 1/8 8
80% < X 9 1/9 9

Escala método AHP aplicada al indice de disponibilidad de repuestos.

Los valores en la columna IDR se presentan a modo de ejemplo ya que los
valores finales deberian ser definidos por la comisién de evaluacion.

e C.4-METODOLOGIA DE SERVICIO

Cada proveedor debera completar una tabla propuesta en el pliego con un
listado de caracteristicas referidas a la metodologia de trabajo, indicando cual
caracteristica cumpliria y cual no, tanto para caracteristicas consideradas
obligatorias como para otras consideradas solo como deseables. El proveedor que
no pueda cumplir con las caracteristicas obligatorias sera automaticamente
rechazado. Las caracteristicas deseables se utilizaran para definir la oferta mas
conveniente, y se tendra en cuenta el impacto de cada especificacion segun fuese
consensuado por la comisidn, de acuerdo a la siguiente tabla:

Impacto Puntaje
Bajo 5

Medio 10

Alto 20

Una vez realizada la oferta se realizara la suma de los puntajes obtenidos y
se obtendra el IMD (indice de metodologia de servicio deseable) de la siguiente
forma:

IMD = 100 * [ (PMD “Alternativa Y”’ - PMD “Alternativa X”) | PMDT ]

IMD = Indice de metodologia de servicio deseable.

PMD = Puntaje metodologia de servicio deseable.

PMDT = Puntaje total de metodologia de servicio deseable que puede obtenerse.
Alternativa X = Oferta con menor PMD.

Alternativa Y = Oferta con mayor PMD.



Una vez obtenido el IMD entre dos alternativas, el valor correspondiente de la
escala AHP para colocar en la matriz de priorizacién se obtiene de la siguiente tabla:

IMD Escala AHP Alternativa de menor valor | Alternativa de mayor valor
respecto a la de mayor valor respecto a la de menor valor
0% < X<10% 1 1 1
10% < X £ 20% 2 1/2 2
20% < X < 30% 3 1/3 3
30% < X <40% 4 1/4 4
40% < X £ 50% 5 1/5 5
50% < X £60% 6 1/6 6
60% < X <70% 7 117 7
70% < X < 80% 8 1/8 8
80% < X 9 1/9 9

Escala método AHP aplicada al indice de metodologia de servicio.

Los valores en la columna IMD se presentan a modo de ejemplo ya que los
valores finales deberian ser definidos por la comision de evaluacion.

D) PLAZO DE ENTREGA

En el pliego se definird un plazo limite maximo para el cumplimiento de la orden de
compra, quién no lo cumpla no sera evaluado. Luego se utilizara el siguiente indicador para
definir la ponderacion:

IPE= 100*[1 - PE “Alternativa X”’ | PE “Alternativa Y”’]

IPE = Indice de plazo de entrega.
PE = Plazo de entrega.

Alternativa X = Oferta con menor PE.
Alternativa Y = Oferta con mayor PE.

IPE Escala AHP Alternativa de menor valor | Alternativa de mayor valor
respecto a la de mayor valor respecto a la de menor valor

0% <X <10% 1 1 1

10% < X £20% 2 2 1/2

20% < X < 30% 3 3 113

30% < X <40% 4 4 1/4




40% < X =50% 5 5 1/5
50% < X =60% 6 6 1/6
60% < X<70% 7 7 17
70% < X <80% 8 8 1/8
80% < X 9 9 1/9

Escala método AHP aplicada al indice de plazo de entrega.

Los valores en la columna IPE se presentan a modo de ejemplo ya que los
valores finales deberian ser definidos por la comisiéon de evaluacion.

DECISION FINAL

Finalmente, una vez aplicado el método AHP y obtenido el vector de valoracién final,
se elegira la opcion con el mayor valor de ponderacién. El calculo del vector de valoracion
final se realizaria de la siguiente forma (los valores utilizados a continuacién para los
vectores y matrices son a modo de ejemplo).

La comparacién pareada entre los cuatro criterios nos daria un vector propio como el
siguiente, que representa la ponderacién obtenida por la comision para los cuatro criterios:

0.40

0.30

0.20
\ 0.10 )

La comparacién pareada entre los cuatro subcriterios de servicio postventa resultaria
en otro vector propio como el siguiente, que representa la ponderacién obtenida por la
comisién para los cuatro subcriterios:

0.15
0.04
042

| 0.39 |

Suponiendo que existan cuatro ofertas distintas, con los indicadores de los
subcriterios de servicio postventa se obtendria una matriz 4 x 4 donde cada fila representa
los valores obtenidos de los indicadores para cada proveedor, es decir, la primer columna
estaria formada por los resultados del indicador IEl, la segunda por los del IPC, la tercera
por los del IDR y la cuarta por los del IMD.



/052 021 012 015
021 032 029 023
0.09 015 021 042
0.18 032 062 020

Luego, habria que multiplicar esta matriz por el vector de ponderacién de los
subcriterios, dando como resultado otro vector que representa los resultados de la
ponderacion de las cuatro ofertas respecto a los subcriterios.

(052 021 012 015 / 0.15 1 0.20
021 032 029 023 ) [ 004 ) [ 026
009 015 021 042 042 0.27
0.18 032 062 020 0.39 | 0.38 |

Este vector pasa a formar parte de una nueva matriz donde figuran ademas los
resultados de los indicadores utilizados para comparar las ofertas segun los criterios. Se
obtiene entonces una nueva matriz 4x4 donde la primer columna representa los resultados
del indicador IPT para cada oferta, la segunda los del indicador IED, la cuarta los del
indicador IPE y la tercera los resultados de la ponderacion de subcriterios de servicio
postventa.

(0.03 025 020 0.10
0.19 025 026 0.10
043 030 027 060
035 020 038 020

Por ultimo se realizaria la multiplicacion entre dicha matriz y el vector de
ponderacion de criterios, obteniéndose finalmente el vector de valoracion final.

(003 025 020 0.10 /0.40 (1 0.14
0.19 025 026 010 | 1 030 )_| 021
043 030 027 0860 0.20 0.38
035 020 038 020, 0.10 | 0.30 |

Este vector nos indica los puntajes obtenidos por cada oferta al evaluar todos los
criterios y subcriterios definidos. Para el caso del ejemplo, este vector nos muestra que la
oferta mas conveniente seria la tercera (0,38) ya que obtuvo el puntaje mas alto.

En caso de igualdad de puntaje entre dos o mas oferentes, se dirimira de acuerdo a
la oferta con mayor puntaje obtenido en el criterio al cual la comision le otorgd mayor peso y
de persistir el empate, en el siguiente criterio de mayor peso y asi sucesivamente. En caso
de que dos criterios obtengan igual peso, la comisidon propondra previamente el orden de
esos criterios para definir los empates.



