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El valor del canal: cémo los subcon-
tratistas pueden utilizar la distribu-
cién especializada como apoyo para
afrontar sus desafios.

Segun Neil Harrison, Director Ejecu-
tivo de Farnell en Europa, lo mejor
que pueden hacer los subcontratistas
para enfrentarse a los desafios que
se les presentan es adoptar un canal
de distribucién que reconozca la ne-
cesidad de ofrecer valor anadido por
medio de servicios especializados.

La industria de la electrénica ha
cambiado mucho desde los dias en
que un numero relativamente pe-
quefio de grandes OEMs integradas
verticalmente dominaban las areas de
disefio y fabricacion. Ahora el sector
lo integran un nimero mas reducido
de ODMs de tamafio mediano y un
numero significativo de empresas de
disefo més pequefas y especializa-
das, la gran mayoria de las cuales,
en mayor o menor medida, ven la
externalizacion de algunos de sus pro-
cesos de fabricacién (o todos ellos) a
subcontratistas como un aspecto fun-
damental de su modelo de negocio.
Es mas, hay toda una escuela de pen-
samiento segun la cual la tendencia a
apoyarse en la externalizacion aumen-
ta en tiempos de crisis e incertidumbre
econémica, sobre todo en aquellas
areas del mercado que todavia no han
alcanzado todo su potencial.

Aunque eso suponga buenas no-
ticias para el sector de los subcontra-
tistas en general, lo cierto es que para
las empresas individuales la compe-
tencia nunca ha sido tan dura. Como
resultado, conseguir nuevas cuentas
u oportunidades de negocio (y, sobre
todo, gestionarlas de manera que
den beneficios) requiere ofrecer una
ventaja competitiva demostrable. Esta
puede venir en parte de una inversion
en equipos de Ultima generacién, y
en parte también de conocimientos
y servicios especializados que no sean
faciles de replicar. Sin embargo, la
seleccién de un socio en el drea de
distribucién también tiene un papel
importante.

Desafios para los
subcontratistas

El acceso rapido y fiable a com-
ponentes con una buena relaciéon
calidad/precio y que cumplan es-
trictamente con la normativa mas
reciente es un requisito esencial
para el éxito de un subcontratista.
Este acceso debe abarcar la mas
amplia gama de tecnologias de
componentes. Si no se asegura el
suministro de componentes pasivos
con el menor coste posible, el efecto
sobre la fabricacién de las placas de
circuito impreso sera tan devastador
como no entregar una sofisticada
pieza de un conector o un circuito
integrado para un microprocesador
caro. Al mismo tiempo, los marge-
nes obligan a reducir al maximo el
coste total de adquisicion de los
componentes, a minimizar el exceso
de existencias, a eliminar defectos y
a identificar las alternativas de me-
nor precio. Los distribuidores que
comprenden las necesidades de un
subcontratista y que han invertido
en servicios dirigidos a cumplir las
necesidades especificas de la comu-
nidad de fabricacion por contrato
tienen la oportunidad de aportar
un valor anadido considerable a la
hora de apoyar a estas empresas en
las fases de preproduccion y fabri-
cacion a gran escala.

Pensemos, por ejemplo, en un
subcontratista que recibe de un clien-
te la tipica lista de materiales (LdM).
Ademaés de buscar el precio mas bajo
posible para dicha LdM, en muchos
casos al subcontratista se le permitira
que identifique alternativas a algunos
componentes especificados. Incluso
es posible que el cliente espere que
lo haga. Légicamente, esto debe ha-
cerse de manera rapida y precisa.
Ademés, sera el subcontratista el que
tiene la responsabilidad de asegurarse
de que los componentes de la placa
cumplen con todas las normativas y
directivas europeas correspondientes,
sin olvidar, por supuesto, la directiva
RoHS.

Distribucion: apoyo en
precios y cumplimiento
de normativas

Farnell ha mejorado reciente-
mente su gama de servicios de valor
anadido para el sector, por lo que
puede ofrecer numerosos ejemplos
de coémo los distribuidores pueden
apoyar y ayudar a los subcontratis-
tas. Empecemos por un tema basi-
co, el precio de un componente.

A diferencia de otros distribui-
dores, Farnell es conocido por su
compromiso de no exigir pedidos
de cantidades minimas. Sin embar-
go, aunque esto pueda irle bien al
técnico de disefio que trabaja en
un prototipo, suele tener menos
relevancia para el subcontratista.
Por eso, también hemos puesto en
marcha una iniciativa para ofrecer
presupuestos con mayores can-
tidades de producto. Ademas de
ofrecer un precio atractivo basado
en grandes volimenes, la iniciativa
permite a los subcontratistas sacar
el maximo partido de los precios
descontados combinando produc-
tos similares al hacer su pedido.

Al mismo tiempo, la empre-
sa busca activamente productos
que anadir a su gama mejor rela-
cién calidad/precio, una cartera de
componentes pasivos, dispositivos
electromecanicos, conectores, ca-
bles, accesorios y herramientas que
pueden ofrecer ahorros de costes
muy significativos. Como comple-
mento a estas iniciativas de ahorro
de costes, Farnell ofrece también un
servicio especial de programacion
de pedidos que permite a los clien-
tes comprar en grandes volimenes
y a precios bajos programando la
entrega de productos y facturan-
dolos en el momento que mas les
convenga. Puede acceder al servicio
de programacién de pedidos desde
la web de Farnell. Las existencias
estdn garantizadas durante un pe-
riodo maximo de tres meses

El servicio de programacién
demuestra que el acceso de los
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equipos de compras a los servicios
en linea tiene un papel importante
a la hora de satisfacer las necesida-
des de los subcontratistas de hoy en
dia. Por ejemplo, las herramientas
basadas en web para identificar
alternativas de productos pueden
ayudar a los equipos de compras
a hacer su trabajo mas facilmente.
Si se trata de garantizar el cumpli-
miento de la LdM con las norma-
tivas y directivas mas recientes, el
servicio de conversion y referencia
cruzada de LdM de Farnell, al que
también puede accederse desde la
web, sirve como ruta répida y libre
para relacionas las piezas que no
cumplan la normativa con las mas
recientes lineas que cumplan con
la normativa RoHS. Lo Unico que
tiene que hacer el subcontratista es
cargar una hoja de calculo con los
ndmeros de pieza de la LdM. Dicha
hoja serad analizada por el equipo
especializado de Farnell, que pos-
teriormente enviard un mensaje de
correo electrénico con una lista de
piezas convertida. Esta lista contie-
ne los datos originales junto a las
piezas que cumplen con la norma-
tiva RoHS para que resulte mas facil
comparar ambos.
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La importancia del
empacuetado

Naturalmente, es esencial que el
distribuidor suministre los componen-
tes en un formato de empaquetado
que sea compatible con el equipo de
produccion del subcontratista. Sin em-
bargo, el distribuidor puede elaborar
su politica de empaquetado de forma
que aporte valor afadido al cliente (el
subcontratista).

Por ejemplo, cuando se trata de
empaquetado de cintas de carrete,
muchos pequenos y medianos sub-
contratistas con un menor volumen de
produccién se encuentran a menudo
con exceso de componentes que nece-
sitan ser almacenados o eliminados.

Los distribuidores pueden ayudar
a evaluar esta situacién y, por con-
siguiente, a reducir el coste total de
adquisicion ofreciendo servicios de re-
enrollado gracias a los cuales los clien-
tes pueden encargar la cantidad exac-
ta de componentes enrollados para
sus necesidades de produccion. En el
caso de otros componentes, pueden
solucionarse los mismos problemas de
existencias excesivas o desperdiciadas
dando la opcién de encargar bandejas
medio llenas.

Adoptar un enfoque innovador
en el empaquetado también puede
reportar dividendos a la hora de reducir
los niveles de mercancias defectuosas.
Por ejemplo, el exclusivo sistema “peel
packaging” de Farnell para circuitos
integrados (Figura 2) consiste en cu-
brir cada componente con una célu-
la de plastico protectora, reciclable y
biodegradable que luego se sella con
una tapa antiestatica. Asi todos los
componentes quedan totalmente pro-
tegidos durante las fases de transito,
almacenamiento y manipulacion. Este
empaquetado también reduce el riesgo
de que penetre la humedad.

Resumen

Para los subcontratistas de hoy en
dia, el elegir un socio de distribucion
puede ser un aspecto muy importante
para mantener la ventaja comercial
en un sector altamente competitivo.
Ahora bien, no todos los distribuidores
son iguales. Como resultado, al elegir
a su socio, los subcontratistas deben
buscar a un distribuidor que les ofrezca
servicios especializados y valor afadido
en diversas areas, desde precios a cum-
plimiento de la normativa o programa-
cién y empaquetado de pedidos @

Farnell peel Packaging
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