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or intereses internos de
P tipo organizativo, los

proyectos se clasificaban
bajo el filtro de:

e Proyectos de investigacion
aplicada, cuando el objetivo
de un proyecto era generar
conocimientos o criterios
que apoyasen futuros
desarrollos de productos o
técnicas.

e Proyectos de desarrollo,
fundamentalmente de
producto, cuando su
objetivo era el diseno
completode un productoo
sistema, en base a unos
criterios de diseno, mas o
menos generales, pre-
viamente establecidos.

e Proyectos de estudios vy
ensayos, cuando su objetivo
era evaluar, de forma
individual o comparativa,
las prestaciones técnicas de
diversos sistemas, productos
0 técnicas.

e Proyectos formativos,
cuando su objetivo era
divulgar conocimientos vy
cualificar a personas.

Asimismo, cada encargo de
un cliente era objeto de un
contrato especifico, en el que
se detallaban las condiciones,
trabajos, métodos y alcances
de las actividades a realizar.

Este sistema ha puesto de
manifiesto en numerosas
ocasiones ciertas limitaciones
de funcionamiento, cuyo
origen hay que buscarlo en su
escaso acercamientoal cliente
y que a veces han conducido a
la renuncia a un trabajo
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D esde hace afos la Seccion de Implantes e Instrumental
Quirurgico del IBV ha trabajado para los fabricantes,
distribuidores y profesionales de la Traumatologia y
Cirugia Ortopédica en proyectos relacionados con
investigacion y desarrollo (I+D) y pruebas de productos,
técnicas, alternativas o simples ideas.

potencialmente interesante,
tanto para el IBV como para el
cliente. Entre tales limitaciones
destaca la burocracia que
conllevan (contratos, firmas,
memorias previas, definicion
precisa de todos los términos
del contrato, tarea ésta no
siempre facil en contratos de
I+D) y la obligatoriedad por
parte del cliente de definir un

proyecto concreto (de
investigacion, desarrollo,
estudios y ensayos o
formativo).

Nuestras preguntas son:
;Realmente estamos cu-
briendo las expectativas, a
veces no explicitas, de nuestros
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FIGURA 1. El ciclo de la I+D
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clientes actuales? (Qué es lo
que hace falta para animar a
otros clientes potenciales y que
encuentren en nuestros
servicios un valor afadido
mucho mayor de lo que pagan
por ello?

La figura 1 muestra un
esquema del ciclo de la I+D.
Cuando un cliente solicita los
servicios del IBV es porque
precisa una ayuda externa en
todo o en parte de este ciclo.
En ocasiones, este apoyo
puede calificarse como una
actividad unica circunscrita a
un proyecto de investigacion,
o dedesarrollo, etc., pero, por
desgracia, lomas frecuente es
que esto no sea asi. El cliente
lo que tiene son problemas
que requieren trabajos parasu
resolucion. Conocersi parasu
resolucién el IBV precisa poner
en marcha procesos internos
de investigacion, desarrollo o
ensayos simples o complejos,
individuales o combinados
entre si, es algo que excede
susrequerimientos.

Caracteristicas del
asesoramiento técnico
continuado

Conlaintencion de acercarse
mas a las necesidades del
cliente, el IBV ha disefiado un
nuevo producto al que hemos
denominado " Asesoramiento
Técnico Continuado", cuyas

Con la intencion de
acercarse mas a las
necesidades del
cliente, el IBV ha
disenado un nuevo
producto al que
hemos denominado
"Asesoramiento
Técnico Continuado™
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CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

B Respuestarapida

B Prorrogabilidad

W Asesoramientointegral

. B Informes de cada trabajo

B Duracion y formula de pago a la medida del cliente
B Control de gastos periddico

W Saldo final de cuentas de ingresos y gastos

CUADRO 1

caracteristicas basicas se
resumen en el cuadro 1. En el
marco del mismo tiene cabida
cualquier trabajo para un
cliente que suponga acti-
vidades de investigacion,
desarrollo, valoracion técnica,
informacion, formacién o
promocion. En este sentido,
cabe |lamarlo asesoramiento
integral a medida del cliente,
ya que puede llegar a cubrir
desde aspectos como la
busqueda de una fuente de
financiacién o subvencion
adecuada paraundeterminado
trabajo hasta actividades tan
practicas como una cola-
boracién en tareas de edicién
de documentos técnico-
comerciales.

El coste, plazo y forma de
pago del producto lo establece
el cliente. La propuesta del
IBV es de contratos de un ano
y formas de pago mensuales,
pudiendo adaptarse a los
requisitos especificos de cada
cliente.

A lo largo del plazo
establecido, el IBV realiza
cuantos trabajos le son
requeridos por el cliente. En
estesentido, alos clientes que
optan portrabajosenunmarco
de asesoramiento continuado
se les asegura una respuesta
rapida, reservando medios
materiales y humanos su-
ficientes para cubrir cuantos
trabajos soliciten. A Ia
finalizacion de cada trabajo,

A los clientes que
optan por trabajos en
un marco de
asesoramiento
continuado se les
asegura una respuesta
rapida, reservando
medios materiales y
humanos suficientes
para cubrir cuantos
trabajos soliciten

el IBV remite al cliente los
informes, productos, planoso
cualquier resultado generado
como consecuencia de dicho
trabajo. El1BV realiza un control
de gastos (fungibles directosy
horas de personal) de cada
trabajo, que son cargados en
una cuenta de registro de
gastos asociados al ase-
soramiento técnico continuado
a un cliente.

Periédicamente, el IBV
remitird al cliente informes
parciales que detallen las
tareas realizadas en el marco
del contrato de asesoramiento
técnico continuado. A la
finalizacion del plazo de
duracion establecida del
contrato de asesoramiento
técnico continuado, el IBV
prepara un informe final de
cierre, en el que se saldan las
cuentas de pagos efectuados
por el clientey gastos cargados
al cliente. Las desviaciones
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El IBV realiza, a lo largo del plazo establecido cuantos trabajos le son requeridos por el cliente

presupuestarias sirven tanto
para estimar el volumen de
trabajo requerido por un
cliente como de saldo inicial,
positivo o negativo, de la
cuenta del cliente en caso de
gue se proceda a la prérroga
del contrato por un nuevo
plazo.

Ventajas para el cliente

Para los clientes que se
decidan a trabajar con el IBV
en base al sistema de
asesoramiento técnico con-
tinuado existen numerosas
ventajas (Cuadro 2), entre las
que destacamos las siguientes:
e Se aseguran de |la

disponibilidad del IBV para

cubrir las necesidades de
asesoramiento que les
puedan surgir.

e Elcliente contrata horas de
técnico, lo que puede utilizar

' VENTAJAS PARA EL CLIENTE

i Disponibilidad

M Reduccion de costes fijos

¥ Subcontratacion de picos de trabajo de I+D

I Menorburocracia
M Relacion cliente-IBV

I Planificacion presupuestaria de la 1+D

CUADRO 2

para suavizar los picos de
carga de trabajo interno de
la empresa.

Para el cliente, el IBV se
convierte en una posibilidad
de disponer de personal
técnico no fijo y de alta
cualificacién a un coste
razonable.

Reduccion de tramites
burocraticos asociados a
pedidos de trabajos, ofertas,
presupuestos, aceptaciones,
etc.

El IBV se convierte en una
extension del cliente que
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vela por sus intereses, ya
que el éxito del cliente
repercute de forma directa
en el mantenimiento de su
relacion de asesoramiento
continuado en el tiempo.
El cliente puede planificar
anualmente suinversion en
I+D, lo que de forma
indirecta facilita las
dotaciones internas a estos
conceptos a lo largo del
ejercicio.
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