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1.- CONTENIDOS

Comenzamos con la presentacién de los temas que vamos a desarrollar en
esta comunicacién y la forma en que hemos estructurado dichos contenidos.

¢ PRESENTACION

— PRODUCTOS QUE tfe FABRICA
— PRINCIPALES APLICACIONES
— MERCADO (clasificacion)

* Segmentacién por la localizacién geografica (Nacional / Ex-
tranjero)

* Segmentacién por el tipo de cliente
¢ METODOLOGIA

— ORGANIZACION DE tfe

CONCEPCION Y DESARROLLO DEL PRODUCTO
ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD / HOMOLOGACIONES
COMERCIALIZACION .

RESUMEN Y CONCLUSIONES
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2.- PRODUCTOS QUE tfe FABRICA

Las lineas de productos que constituyen la produccién principal de tfe son
las siguientes:

e Cristales de cuarzo.
o Filtros.
e Osciladores.

Se trata de una industria integrada verticalmente, aspecto esencial dadas las
’

particularidades del disefio y produccién de filtros y osciladores, que incor-

poran cristales de cuarzo con caracteristicas muy especiales.

. Sin entrar en descripciones muy detalladas de lo que son cada uno de los
citados componentes, consideramos ‘conveniente una breve explicacién para
el profano en la materia.

Cristales de cuarzo: Son circuitos resonantes obtenidos empleando materi-
ales piezoeléctricos, en este caso el cuarzo. Existe por tanto en tfe un com-
ponente industrial bastante grande dedicado al corte, pulido y tratamiento
del mineral de cuarzo. '

Filtros: Son circuitos electrénicos empleados para discriminar en frecuencia
sefiales de radio. La aplicacién més frecuente e importante es la separacién
(filtrado) de las distintas emisoras presentes en la antena de un receptor de
radio o televisién. Pues bien, los filtros a cristal se caracterizan por su ele-

bada calidad de filtrado.

Osciladores: Son circuitos que generan sefiales eléctricas de radiofrecuencia.
2/8¢lladores : q

Para ello es preciso un resonador, y el cuarzo se caracteriza por su elevada
precisién y estabilidad al ser empleado como resonador en osciladores.
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3.- PRINCIPALES APLICACIONES

e Instrumentacién: Como referencia de frecuencia y/o base de tiem-

pos en frecuencimetros, relojes, osciloscopios, analizadores de espectros,
etc.

e Ordenadores: Generadores de la senal de reloj del ordenador y base
de tiempos en las comunicaciones entre periféricos.

e Comunicaciones:

— Osciladores patrén en transmisores de radio y television.

— Elementos integrantes de las frecuencias intermedias en sistemas
de comunicaciones moéviles.

4.- MERCADO (clasificacién)

A la vista de las aplicaciones, se desprende que el mercado natural de dichos
productos son los fabricantes de equipos electrénicos y sistemas de telecomu- -
- nicaciones. Ademads de la segmentacién del mercado por el tipo de aplicacién
que tienen los componentes, hay dos factores que determinan el acceso a los
mismos y son su localizacién geografica y el tipo de cliente.

4.1.- Segmentacién por la localizacién geografica

e Mercado nacional: La base industrial instalada en Espafia en el
sector mencionado, no tiene un volumen de contratacién muy grande.
Son pocos y con escaso poder de compra los fabricantes nacionales — que
se aprovisionan en Espafia — de instrumentacién, ordenadores y equipos
de telecomunicacién, a excepci’on de los grandes suministradores de
equipos y sistemas_a Telefénica, a saber, Intelsa (grupo Ericsson), ATT
y Alcatel. Por tanto, alrededor de un 25 % de la demanda nacional esta
fragmentada y el resto descansa en el Unico fabricante de sistemas de
conmutacién que incorpora mayoritariamente componentes fabricados
en Espafia, Alcatel.
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e Mercado extranjero: Otra de las aplicaciones de los cristales de
cuarzo, filtros y osciladores, son los equipos empleados en comunica-
ciones méviles. Los paises nérdicos lideran dicho segmento de mercado,
con compafiias como Ericsson (Suecia), Nokia (Finlandia) y Benefon
(Finlandia). También el mercado de aplicaciones especiales (referen-
cias ultraestables, osciladores de muy alta frecuencia) y disefios a la
medida es predominantemente extranjero.

Cuadro resumen

Nacional | C. Dispersa (20%) Indelec, Pesa, ICT, ENA.
(40%) C. Concentrada (80%) | Alcatel.
Extranjero | C. Dispersa (30%) Benefon, S. Radio Marine, EB-Nera.
(60%) C. Concentrada (70%) | Ericsson, Nokia, Siemens.

4.2.- Segmentacion por el tipo de cliente

Si se analizan detenidamente las caracteristicas de las empresas comprado-
ras de los productos citados, teniendo en cuenta sus diferentes volimenes de
negocio y habitos de compra, se puede distinguir la siguiente relacién:

1. Cliente profesional y con gran poder de compra. (ALCATEL, ERICS-
SON, SIEMENS, etc).

2. Cliente profesional y con escaso poder de compra. (INISEL,. CESELSA,
etc). _ , ‘

3. Mercado de consumo y con gran poder de compra. (IBM, TELEVES,
etc).

4. Mercado de consumo y con escaso poder de compra. (Radioaficionados,
Fabricantes de intercomunicadores, micréfonos inaldmbricos, etc).
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Ademds los mercados 1 y 3 son de alta concentracidn de compradores, es
decir, que son pocos los clientes que efectiian la mayor parte de las compras.’

Los mercados 2 y 4 son de baja concentracion de compradores, es de cir,
la demanda se reparte entre muchos compradores y con reducido poder de
compra.

Légicamente la estrategia de comercializacién desplegada dependera del tipo
de mercado/cliente a que nos dirijamos.

5.- ORGANIZACION

Alfinal de la comunicacién se adjunta un organigrama de la compaiifa (gréfico
nimero 1). Merece la pena comentar la importancia atribuida al departa-
mento comercial, y haber instalado oficinas propias en Madrid, por ser esta
ciudad sede de los principales clientes nacionales.

6.- CONCEPCION Y DESARROLLO DEL PRODUCTO

Y

Tenenemos que distinguir entre gama de productos nuevos y diseiios nuevos.
Dada las caracteristicas de nuestra industria, practicamente la totalidad de
los productos comercializados lo son a requerimiento del cliente, y las es-
pecificaciones técnicas las determina el cliente, por tanto hay que hacer un
esfurzo de ingenieria propio para cada producto; esto es lo que denominamos
disefios nuevos. Por gama de productos nuevos entendemos aquellos
que se desarrollan sin existir un cliente concreto que lo demande; sino que
son fruto de la innovacién y evolucién permanente de la empresa a la vista
de las necesidades del mercado y evolucién de la técnica.

La decisién de emprender el desarrollo de una nueva gama de productos
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la toma Direccién de fébrica previa consulta a las Direcciones Técnica y
Comercial, quienes a su vez se basan en:

o Recomendaciones de los departamentos de ingenieria e I+D.

e Consultas técnicas realizadas por los clientes.

¢ Peticiones de oferta (RFQ) recibidas por el departamento comercial.
o Capacidad tecnolégica disponible Jy/o accesible.

Los productos nuevos, son desarrollados principalmente por el departamento
de I+D en colaboracién con la Universidad Politécnica de Santander. También
se ha recurrido a la contratacién de consultores de reconocido prestigio para
resolver problemas concretos y desarrollo de productos especiales.

Los disefios nuevos, son desarrollados por el departamento de Ingenieria en
colaboracién directa con los demés departamentos de la fabrica implicados.
En el grifico nimero 2, se muestras las actividades que comprende un nuevo
disefio y la relacién de departamentos implicados.

7.- ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD /f HOMOLO-
GACIONES '

Hemos destacado el tema del aseguramiento de la calidad, por ser esencial
en la empresa y omnipresente en todas las fases que atraviesa un producto.
El Plan de Calidad implantado en tfe responde a la normativa 1S0-9001,
equivalente a la. UNE-66900.

Por otra parte, es requisito imprescindible para ser suministrador homolo- .
gado de clientes como ALCATEL, NOKIA, ERICSSON, etc, el tener dichos
Planes de Calidad operativos. De este modo, la estrategia de Calidad coopera
con el departamento Comercial a la hora de presentar a futuros clientes no
solo productos, sino una organizacién y un equipo de ingenieria capaz de
desarrollar cualquier producto en el area de cristales, filtros a cristal y os-,
ciladores de precisién.
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8.- COMERCIALIZACION

Como hemos comentado anteriormente, la estrategia de marketing, la man-
era de acceder al mercado, las condiciones de venta, etc, dependen del tipo
de cliente. Hay un elemento que condiciona bastante los factores de com-
ercializacién y es el grado de concentracién de compradores para un
producto determinado. Es decir, si son muchos o pocos clientes los que com-
pran la mayor parte de un determinado producto. Sin llegar a diferenciar
por concentracién o cualquier otro factor, presentamos a continuacién cémo
tfe a desarrollado una serie de factores de comercializacién.

Canales de distribucién

¢ Representantes y distribuidores de productos electrénicos.

e Venta directa al cliente. Recordemos que muchos de los disefios son a
medida o resultado de la colaboracién con el departamento de ingenieria
del cliente.

Transporte

Dado el volumen, peso y solided de los prodtictos y el tipo de empaque-
tamiento empleado, cualquier medio de transporte es adecuado. Ademas el
que la fabrica esté en Burgos no le resta operatividad, pues si bien se en-
cuentra moderadamente alejada del tradicional centro industrial consumidor
de electrénica en Espafia — Madrid - se encuentra respecto a él mejor situ-
ada para acceder a otros importantes centros consumidores de electrdnica,
Catalufia y Vascongadas, por ejemplo. También hay que tener en cuenta que
exportamos la mayor parte de la produccién, y el transporte Burgos-Madrid,
Burgos-Zaragoza (frecuentemente utilizados), supone una pequena fraccién
del coste y tiempo totales (avién, aduanas, etc).

Promocién y publicidad

e Catdlogo de productos.

¢ Informacién directa a potenciales usuarios de los productos.
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o Oferta de muestras de nuestros productos a posible usuarios de los
mismos.

o Colaboracién con el departamento de ingenieria de los clientes. Modi-
ficaciones standar del catalogo. Disefios nuevos.

¢ Anuncios en publicaciones especializadas. {Mundo Electrénico, EPN).
e Inclusién en guias, rutas de compra, listines de teléfonos, etc.

o Articulos técnicos en revistas especializadas (IECON, IEEE).

Precios

A este respecto, dada la extrema competitividad del mercado en el sector
de los cristales de cuarzo y derivados (filtros y osciladores), pese a que los
productos incorporan .mucha ingenieria y trabajo, el margen comercial es
minimo. Las excepcién lo constituyen encargos especiales y productos es-
trella (filtros VHF banda ancha para el sistema de comunicaciones méviles
GSM vy osciladores compensados en temperatura con hornos - OCXO —, por
ejemplo).

Destacamos el concepto de promocién via muestras. Hay que realizar un
esfuerzo considerable en el disefio a medida o modificacién de los disefios ya -
existentes, para pasar las pruebas de homologacién requeridas por los futuros
clientes. '

Otro punto importante, es la atencién post-venta. En el grafico nimero 3 se
detallan las acciones que en tfe se siguen al recibir alguna queja o devolucién.
De esta menera muchas veces se establece un contacto de naturaleza difer-
ente, y lo que en principio podria ser un cliente menos, se traduce en un
mejor entendimiento entre departamentos, conocimiento de las necesidades
del cliente y ampliacién de la gama de producctos suministrados.
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9.- RESUMEN Y CONCLUSIONES

La demanda en el mercado de los cristales, filtros y osciladores es consid-
erable, y mas teniendo en cuenta el aumento de las comunicaciones méviles.

Se trata de un mercado con una altisima competitividad, tanto técnica como
econémica. Los llamados nichos de producto, estan bastante poblados.

El cliente es muy exigente: Plazos de entrega (la implantaciéﬁ del just in
time se consolida en el sector). Especificaciones eléctricas y medioambien-
“tales. Precios. '

La cuestién de la Calidad en todos los sentidos, es clave y prioritaria.

En el mantenimiento de un cliente, las relaciones entre departamentos y en
especial entre las ingenierias en fundamental.

El no tener base industrial en Espaiia, dificulta la supervivencia en caso
de fallar los’ clientes extranjeros, donde la competencia es més fuerte y por
tratarse de un mercado con alta concentracién de compradores.



Organigrama de la empresa.

José Miguel Ferndndez Gdmez y M? Isabel Dieste Velasco

Griafico niimero 1
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Gréfico nimero 2: Realizacién de un nuevo disefio.
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Gréfico nimero 3 Servicio post:venta.
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