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❖ Compra Basada en el Valor (VBP) : llevar a cabo decisiones de compra que 
consideran cómo un producto o una solución puede proveer de la mejor 
manera un resultado (outcome & output) y reducir el coste total de la atención 
sanitaria – más que focalizarse exclusivamente en adquirir un producto 
específico al menor coste posible. 
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https://ec.europa.eu/transparency/regdoc/rep/3/2018/EN/C-2018-3051-F1-EN-MAIN-PART-1.PDF

1. Conceptos: VBP y CPI
❖ Compra Pública Innovadora :  compra innovadora que tiene una de las dos 
siguientes características:

o Se compra el proceso de Innovación (investigación y desarrollo) con resultados 
“parciales”. Existe demanda pero no existe oferta. Colaboración en el desarrollo 
entre partes. Compra Pública Pre-Comercial (CPC).

o Se compra los resultados de la innovación creada por otros. El sistema público 
actúa como “adoptadores tempranos” de un producto nuevo (innovador) que ya 
está en el mercado. Compra Pública de Soluciones Innovadoras (IPP-CPI)



2. Iniciativas “macro” en Europa

https://ec.europa.eu/info/policies/public-procurement/support-tools-public-buyers/innovation-procurement_en



2. Iniciativas “macro” en Europa

https://eafip.eu/about/



2. Iniciativas “macro” en Europa
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2. Iniciativas “macro” en Europa
MEAT VBP Framework (2015)
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https://www.euriphi.eu/



Socios del Consorcio



https://www.euriphi.eu/

2. Iniciativas “macro” en Europa
3 Objetivos:



2. Iniciativas “macro” en Europa
EURIPHI & EUREGHA: Regiones de EU preparadas para VBP-PPI
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Estudios de Caso. Beneficios/retos para:
• Compañías
• Compradores Públicos 

3. Ejemplos de caso en Europa



Beneficios del VBP-PPI para compañías (eg.):
Lecciones aprendidas de casos Europeos

La existencia de VBP promueve y premia el desarrollo de
innovación y se compensa económicamente, es un valor
asegurado

• Productos innovadores nuevos y Reconocimiento
amplio del valor de la innovación (Ej. Medios de
comunicación, premios, etc)

• Se refuerza el reconocimiento del valor añadido de
productos ya existentes (Ej. Pañales asociados a menos
infecciones adquiridas en el hospital)

Generación de ingresos a largo plazo a través de la
colaboración

• Contrato de servicios a largo plazo (Ej. Servicio de
camas de hospital conectadas durante 15 años).

• Posibles beneficios económicos (ahorros en coste)
adicionales largo plazo (Ej. Solución TAVI innovadora,
reduce tasa de complicaciones en HCB).

Se reduce la duración del ciclo de I+D y existe un co-
desarrollo con los usuarios finales

• Canal de I+D adaptado a las necesidades clínicas.

• Soluciones desarrolladas y perfeccionadas de acuerdo
los puntos débiles identificados por los clínicos.

• Colaboración con centros de excelencia.

Colaboración con proveedores para la co-creación de
evidencia

• Evidencia co-creada en el mundo real.

• Aumento en la experiencia/el dominio de la medición de
resultados.

• Información sobre los puntos débiles del producto



Insuficiente atención a un modelo de ventas centrado en
el valor

• Mentalidad interna y configuración del proceso de
ventas hacia un enfoque de producto tradicional

• El equipo de ventas no esta familiarizado o no sabe
plantear la oferta en base al valor

Falta de evidencia para la propuesta de valor

• Falta de una “propuesta de valor” específica para las
cohortes de pacientes diana.

• Los proveedores frecuentemente aún no han
establecido un modelo operativo coste-efectivo y
específico para generar evidencia del mundo real
específica para cada cliente (sistema de salud o los
contextos de los clientes).

Retos del VBP-PPI para compañías:
Lecciones aprendidas de casos Europeos

Insuficiente experiencia y capacitación de VBP

• En muchas empresas de tecnología médica, los
empleados de los distintos departamentos aún no están
formados ni tienen experiencia en VBP y no
comprenden el valor de participar en un proyecto de
licitación de VBP.

• Se carece de experiencia y preparación para un proceso
de licitación VBP (las empresas más pequeñas)

Alineación interna insuficiente entre funciones

• La licitación de VBP a menudo se retrasa debido a la
obtención de procesos administrativos de aprobación
lentos dentro de la compañía (a veces requieren
tiempo).

• Insuficiente atención por parte de los departamentos
de gestión para llevar a cabo VBP. (Ej. Falta de respaldo
por la alta dirección)



Mejor resultado en salud para los pacientes

• Resultado de salud más transparente y accesible.

• Mejora continua y más efectiva de la solución, con el
apoyo del proveedor.

• Tratamiento personalizado de los pacientes en función
de sus necesidades.

Reducción del coste total de la atención

• Menos complicaciones (Ej. El implante TAVI reduce las
complicaciones neurológicas en un 3%).

• Flujo de trabajo y proceso de atención optimizados. (Ej.
reduce la necesidad de documentación en papel).

• El alto volumen de cirugías realizadas disminuye el coste
del procedimiento por paciente.

Beneficios del VBP-PPI para compradores públicos y proveedores:
Lecciones aprendidas de casos Europeos

Desarrollo de un modelo de atención centrada en el paciente

• Mejor atención centrada en el paciente debido a la
liberación de tiempo del profesional. (Ej. El tiempo de la
enfermera para atender al paciente aumentó en
Erasmus MC debido a que se dedica menos tiempo a la
monitorización del paciente).

Mejora de la sostenibilidad financiera a largo plazo

• Se puede cambiar la partida del presupuesto para
compra de equipos a costes operativos.

• Menor coste a largo plazo ya que VBP es flexible y
adaptable a las necesidades cambiantes. (Ej. Cuando
Erasmus MC experimenta un cambio en las necesidades
de atención médica en su población de pacientes, el
proveedor de tecnología médica adapta las
características de las camas a éstas necesidades).

• Garantía de ingresos para compra a largo plazo, ya que
se puede hacer un contrato de compra mayor duración.



Demanda de tiempo y recursos alta

• La planificación y ejecución del proceso de licitación, así
como la selección de criterios durante la fase de
consulta al mercado requiere de mucho tiempo y de
personal.

Resistencia interna debido a la incertidumbre del valor

• En muchos de los hospitales, las partes interesadas (Ej.
Dept compras y médicos) trabajan en silos, lo que hace
que los compradores carezcan de conocimientos sobre
los puntos críticos y las necesidades clínicas.

• Los médicos también desconocen el proceso de
licitación y compra y, por lo tanto, no pueden apreciar
el valor de la licitación MEAT VBP.

Retos del VBP-PPI para compradores públicos y proveedores:
Lecciones aprendidas de casos Europeos

Preparación insuficiente de los proveedores

• Muchos proveedores aún no están listos

• Ofertas de las compañías y la evidencia de sus
soluciones no son suficientemente específicas para el
entorno hospitalario, sus puntos débiles y las cohortes
de pacientes.

Pruebas sobre el valor insuficientemente específicas

• La evidencia no suele ser lo suficientemente específica
para el contexto hospitalario.

• Falta de datos sobre necesidades no
cubiertas/debilidades y de la infraestructura necesaria
para medir resultados específicos.

• La información sobre los costes asociados del proceso
de atención es difícil de obtener, desafío para conocer
el rendimiento de una VBP en el hospital
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2nd Conference VBP Europe, 1st December 2020 (on-line)
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