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RESUMEN:

El presente trabajo de Final de Ciclo Formativo de Grado Superior de Comercio
Internacional tiene por objeto mostrar el funcionamiento real de una empresa
internacional desde dentro. Para ello, se ha tomado como referencia mi
experiencia personal durante las practicas en GH Induction, una empresa con
presencia global especializada en sistemas de calentamiento por induccion.
Gracias a esta oportunidad, he podido ver como se aplican en la practica muchos
de los conceptos que estudiamos en el ciclo de Comercio Internacional.

Alo largo de este trabajo se describen la estructura organizativa de la empresa,
la relacién con sus clientes, la gestion de temas tan importantes como la
logistica, la distribucion, los precios o la estrategia de marketing. Ademas, he
utilizado herramientas de analisis estratégico como el DAFO, el PESTEL vy el
modelo de las 5 fuerzas de PORTER para entender mejor su entorno y su

posicion en el mercado.

Una de las partes mas interesantes ha sido ver como cada departamento cumple
una funcién concreta y como todo esta conectado. También me ha sorprendido
lo importante que es el servicio postventa, algo que no siempre se valora lo

suficiente desde fuera.

En resumen, este TFC no es solo un analisis de una empresa, sino también una

forma de mostrar todo lo que he aprendido y vivido durante mis practicas.

Palabras clave:

Sector industrial, postventa, SAP, estrategia empresarial, internacionalizacion.
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1. INTRODUCCION

Este Trabajo de Fin de Ciclo esta basado en mi experiencia durante las practicas
del Ciclo Formativo de Grado Superior en Comercio Internacional. Ha sido una
oportunidad muy valiosa para poner en practica lo aprendido en clase y empezar

a ver como funciona realmente el mundo laboral.

En este caso he realizado las practicas en GH Induction, una empresa
internacional especializada en sistemas de calentamiento por induccién. Desde
el primer momento me parecié muy interesante por su alcance global y por como

esta en contacto constante con mercados de todo el mundo.

Elegi esta empresa porque queria entender como trabaja una organizacién que
opera a nivel internacional y como gestiona temas como la logistica, el trato con
clientes extranjeros o su forma de crecer en otros paises. El presente trabajo
presenta un estudio integral de la empresa, centrado en el analisis de su entorno
y de sus estrategias corporativas, asi como una valoracion de la experiencia

profesional adquirida durante la formacidn en centros de trabajo.
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2. ANTECEDENTES Y CONTEXTUALIZACION DE LA EMPRESA

La empresa GH Induction fue fundada en 1961, surgié con el objetivo de ofrecer
soluciones innovadoras en calentamiento por induccién, adaptandose a las
necesidades especificas de diversos sectores. Pero hasta 1964 no fabrico el
primer sistema de calentamiento por induccion. La compainiia tiene localizada su

sede central en San Antonio de Benagéber, Valencia, Espafia.

A continuacion, podemos ver un cronograma con las fechas mas relevantes a lo

largo de su historia:

Valencia Alemania Chennai, India Beijing, China Horbourg-Wihr, Shanghai, China

GH Industrial, S.A. GH Induction Deutschland GH Induction India Pvt. Ltd. GH Able City-Beijing Francia GH Induction Equipment

(matriz original) GmbH GH Electrotermie S.AS. Shanghai Co. Ltd.

1975 1990 1993 E 1998 1998 1999 2000 2003 2010

l

Austria Valencia Cotia, Sdo Paulo, Celaya, Guanajuato, Rochester, Nueva
Brasil México York, EE.UU.
GH Elin International GH Electrotermia S.A.

(fusién con Elin (tras adquisicién por el GH Indugdo do Brasil Ltda. GH Mexicana S.A. de C.V. GH Induction Atmospheres

Energieanwendung) equipo directivo) LLc

llustracion 1: Cronograma Constituciones GH Induction

Elaboracién propia.

Comenzé en Europa con la fusion con Elin Energieanwendung y la apertura de
su filial en Alemania en 1996, la empresa se reestructurd con la creacion de GH
Electrotermia S.A. como nueva matriz. A finales de los 90, apost6 por mercados
emergentes con la constitucion de filiales en India, Brasil, México y China, lo que
supuso un salto hacia Asia y América Latina. Y finalmente continu6 su expansion
con nuevas sedes en Francia, Estados Unidos y una segunda filial en China,
consolidando asi su presencia en los principales polos industriales del mundo y
garantizando una atencion mas cercana y adaptada a cada mercado.
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2.1 ACTIVIDAD DE LA EMPRESA Y UBICACION EN EL SECTOR

GH Induction es una empresa especializada en el disefio, fabricacion y
comercializacién de sistemas de calentamiento por induccion electromagnética
para aplicaciones industriales. Su actividad principal se centra en ofrecer
soluciones personalizadas y proyectos llave en mano que abarcan desde la
viabilidad técnica hasta la implementacion y mantenimiento de equipos de

induccion.

La empresa ha desarrollado tecnologias innovadoras, como los inductores
fabricados mediante impresién 3D en cobre puro, que mejoran la eficiencia y la
vida utili de los componentes, reduciendo costes y tiempos de
produccion. Ademas, GH Induction ofrece servicios de simulaciéon 3D,
monitorizacion de procesos en tiempo real y asistencia técnica global,

adaptandose a las necesidades especificas de cada cliente.

GH Induction se posiciona en el sector terciario, especificamente en la industria
de bienes de equipo y tecnologia industrial avanzada. Opera en el subsector de
sistemas de calentamiento por induccién, proporcionando soluciones a diversas
industrias como automocion, aeroespacial, energia, ferrocarril, construccidn

naval y fabricacion de cables, entre otras.

La empresa es reconocida como lider en el mercado europeo, habiendo obtenido
un resultado de 48 millones de ventas en 2023, y cuenta con una presencia
global, con filiales en paises como Alemania, Francia, Estados Unidos, México,
Brasil, China e India. Operando asi en mas de 50 paises y teniendo una
capacidad de flexibilidad de 15.000 metros cuadrados. Su enfoque en la
innovacion, la calidad y el servicio al cliente le ha permitido consolidarse como
un referente en el sector, ofreciendo tecnologias sostenibles y eficientes que
contribuyen a la mejora de los procesos industriales.
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2.2 ESTRUCTURA Y ORGANIZACION EMPRESARIAL DEL
SECTOR Y ANALISIS DE LA COMPETENCIA

El sector tiende a estar bastante concentrado en pocas empresas altamente
especializadas, debido a la inversion que requiere en I+D y a las barreras
técnicas de entrada. Las empresas pueden centrarse en una parte del proceso
(como la fabricacién de inductores, el disefio de convertidores, o la prestacion de

servicios técnicos) o bien ofrecer soluciones integrales como hace GH Induction.

Dentro de la cadena de valor, es habitual que las empresas colaboren con
fabricantes de componentes electronicos, proveedores de materias primas como
cobre y acero, y clientes finales de sectores como la automocion, la aeronautica

o la energia.

GH Induction compite a nivel internacional con empresas como EFD
Induction (Noruega), Ambrell (EE.UU.) o Inductoheat (EE.UU.). Todas ellas
ofrecen soluciones en calentamiento por induccion, aunque con diferentes
enfoques. Mientras algunas se centran en segmentos especificos o0 en equipos
estandar, GH Induction se diferencia por su capacidad para desarrollar proyectos
a medida, su apuesta por la impresién 3D en inductores, y su servicio técnico

global.

Una de las principales ventajas competitivas de GH Induction es su fuerte
inversion en [+D y su red de filiales en diferentes continentes, lo que le permite

estar cerca de los clientes y adaptarse a mercados locales.

El sector esta evolucionando hacia tecnologias mas eficientes y sostenibles,
impulsadas por la necesidad de reducir emisiones y optimizar el consumo
energético. GH Induction se posiciona favorablemente en este contexto gracias

a su enfoque innovador.
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2.3 MISION, VISION Y VALORES

A continuacion, se presenta una representacion visual de la mision, vision, y
valores corporativos de GH Induction, con el objetivo de reflejar los principios
estratégicos que guian su actividad empresarial y sus relaciones con los distintos

grupos de interés.

Mision

e Hacer crecer y dirigir
eficazmente un grupo de
empresas con una base comuin
en el sector.

¢ Fomentar el desarrollo
profesional y personal de los
empleados.

Satisfacer a los clientes,
superando sus expectativas.

Vision

Ser una empresa de referencia
global en el desarrollo del
talento y en la transmisién de la
pasion por la tecnologia de
induccién a sus clientes.

Valores

Innovacion.
Calidad.

Clientes y proveedores (Vision a
largo plazo basada en la
confianza).

Personas (Ayudar, reconocer el
esfuerzo, favorecer el trabajo en
grupo y apreciar las diferentes

culturas nacionales).

llustracion 2: Mision, Vision y Valores de GH Induction

Elaboracién propia.

2.4 LA CULTURA DE LA EMPRESA

GH Induction promueve una cultura centrada en la innovacion, la mejora continua
y la colaboracién internacional. Valoran mucho el trabajo en equipo, el desarrollo
profesional y la implicacion de los empleados en proyectos técnicos. Aunque el
ambiente sea profesional, no deja de ser cercano. Ademas, promueven a
menudo la realizacién de actividades grupales con el fin de que los trabajadores
se conozcan mas entre si, ya que son tantos trabajadores que si no hicieran esas

actividades solo conocerias a los pocos que pertenecen a tu departamento.
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IMAGEN CORPORATIVA

La imagen de GH Induction transmite tecnologia avanzada, profesionalidad e
internacionalizacién. Su logotipo es sencillo y moderno, reflejando los colores
naranja y gris. El naranja transmite energia, innovacion y dinamismo; mientras

que el gris aporta una imagen de seriedad, tecnologia y profesionalismo.

(@

llustracion 3: Logotipo de GH Induction

Captura de pantalla tomada de (GH Induction).
MANUAL DE IDENTIDAD

GH Induction como lider internacional en tecnologia de induccion mantiene una
imagen homogénea y coherente en todos los paises donde esta presente. Todo
ello gracias a que recoge todas las normas graficas y de comunicacion de la

marca.

3. ANALISIS DEL ENTORNO GENERAL Y ESPECIFICO

“Existen factores del entorno que afectan a empresas de varios sectores al
mismo tiempo, y forman lo que llamamos entorno general (macroentorno). Pero,
si esos factores afectan solo a empresas de un sector concreto, hablaremos
entonces del entorno especifico (microentorno)” (Lopez, V., 2020).
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3.1 ANALISIS PESTEL

“El analisis PESTEL se define como una herramienta que permite analizar los
factores externos que pueden afectar a una empresa o sector. Su objetivo es
ayudar a entender el entorno macroecondémico en el que opera una organizacion,

identificando oportunidades y amenazas” (IONOS, 2023).

Para analizar el entorno macroecondémico en el que desarrolla su actividad GH
Induction, se ha realizado un analisis PESTEL. A continuacién, se presenta el
resultado del analisis PESTEL aplicado a GH Induction, basado en las

tendencias y condiciones del entorno:

Tecnolégicos

Impresién 3D para inductores

¢ Automatizacién

Actualizacién constante de

. conocimientos y habilidades en la
Socioculturales . plantilla

e Preocupacién por la eficiencia
energética ‘
e Generar nuevas expectativas

con la digitalizacion e Reduccion de la huella de
e Culturainclusiva carbono con la induccién
¢ Normas ambientales
estrictas en Europa

Ecolégicos

Econémicos o

¢ Dependencia de ciertos }
sectores
o Lainflacién afecta a la | l I
inversion de clientes z _— Legales
—— * Diferentes normativas en
[ ] cada pais donde opera

. e Reglamento General de
Politicos @ Proteccién de Datos
(RGPD) en Europa

e Cambios de aranceles
e Politicas comerciales
e Ayudas de la UE

llustracion 4: Andlisis PESTEL de GH Induction

Elaboracién propia.
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3.2 ANALISIS PORTER

“El analisis PORTER se define como una herramienta que permite evaluar el

nivel de competencia dentro de un sector y la rentabilidad potencial a largo plazo

de una empresa dentro del mismo” (Asana, 2024).

Para comprender el entorno competitivo en el que opera GH Induction, se ha

realizado un analisis basado en el modelo de las 5 Fuerzas de PORTER. A

continuacion, se presenta el resultado del analisis aplicado a GH Induction,

teniendo en cuenta los distintos actores de mercado:

Rivalidad
competitiva

(ALTA)
Con empresas especializadas
a nivel internacional.
Compite mediante la

innovacién, calidad y servicio
global.

llustracion 5: Analisis PORTER de GH Induction

Elaboracién propia.
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3.3 ANALISIS DAFO

“El analisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) se

define como una herramienta que permite conocer los factores externos e

internos que afectan a una empresa” (Wikipedia, 2024).

Para comprender mejor la situacion estratégica de GH Induction y su posicion en
el mercado, se ha realizado un analisis DAFO. A continuacion, se presenta el

resultado del analisis DAFO aplicado a GH Induction, basado en la informacion

recopilada:
Debilidades Amenazas
e Dependencia de e Competencia .
ciertos sectores internacional .
e Costes elevados de ¢ Inestabilidad
fabricacion y personal econémica global .
e Largo ciclo de venta e Escasezo
e Necesidad continua de encarecimiento de .
formacion del materias primas
personal e Barreras comerciales .
internacionales .

llustracion 6: Analisis DAFO de GH Induction

Elaboracién propia.

Fortalezas

Alta especializacion
Experiencia
Internacional
Presencia en + 25
paises

Inversién constante en
1+D+i

Servicio técnico global
Alta calidad y fiabilidad

Oportunidades

e Aumento demanda en

tecnologias
energéticamente
eficientes

Impulso a procesos
industriales sostenibles
Expansion en mercados
emergentes
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4. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

GH Induction no tiene un Plan de Recursos Humanos como tal, pero si que
cuenta con un departamento liderado por Ana Sempere la cual se dedica a la
busqueda de cursos profesionales adicionales a la formacion que ya tiene cada
uno de los trabajadores para asi mejorar su desarrollo profesional. Asimismo, la
empresa también organiza actividades dentro de la jornada laboral para que los
trabajadores puedan salir un poco de la rutina y conozcan al resto de
trabajadores de la empresa, ya que son muchos y todos ellos suelen trabajar

siempre con el mismo grupo.

Durante mis practicas se organizé un concurso de paellas en horario laboral,
donde se formaban grupos aleatorios de cinco personas de diferentes
departamentos. El objetivo no era ganar, sino fomentar nuevas relaciones entre

companeros y mejorar el ambiente laboral de forma divertida y participativa.

4.1 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA, RELACION FUNCIONAL
ENTRE DEPARTAMENTOS

“Un organigrama es una representacion grafica de la estructura organizativa de
una empresa. Muestra de forma clara y jerarquica codmo se dividen, agrupan y
coordinan las distintas funciones, departamentos y puestos de trabajo dentro de
la organizacion, asi como las relaciones de autoridad y comunicacion entre ellos”
(Asana, 2024).

A continuacion, se presenta el organigrama de GH Induction, el cual permite
visualizar la estructura jerarquica y funcional de la empresa. Este esquema
facilita la comprensién de la distribucion de responsabilidades, la interrelacion
entre departamentos y los distintos niveles de toma de decisiones dentro de la

organizacion.
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TOP & MIDDLE MANAGEMENT ORGANIZATION CHART

CHIEF EXECUTIVE OFFICER

Matt French

]

CHIEF OPERATIONS OFFICER (*)

Pedro Moratalla

EXECUTIVE SECRETARY &
TRAVEL ASSISTANT

Esther Domini

"CHIEF PROJECTS &
CHIEF SALES & CHIEF MANUFACTORING TECHNICAL SERVICE OFFICER CHIEF FINANCIAL
MARKETING OFFICE OFFICER (**) (**%) OFFICER (****)
Enrique David .
esus Fernandez Oscar Aguilar
Calahorra ) Garrastachu Ag
AFTERMARKET  |[TUBULAR PRODUCTS||  MARKETING APPLICATIONS R&D AND POWER ENGINEERING PROCUREMENT & TECHNICAL SERVICE m
MANAGER MANAGER MANAGER MANAGER SUPPLIES MANAGER MANAGER LoGISTICS MANAGER|| QUALTY MANAGER MANAGER seaiacen ]l || KOMIROLLER | IR MANACER
. X Angel ) N
Beatriz Torrente|[ Genoveva Ray || Inma Sanchez Juan Far\os César Cases Santiago March gnacio Raul Navarro Angeles José Maria Mégda Ana
Rodriguez Balantogui Monterde Garrido Pérez Sempere
PROJECT.
INNOVATION | | ELECTRICAL P TECNICAL PROJECT
PLANNER | OSCILLATOR {«vm:ulous ,,,,,,,,,,, L . B PLANNING SERVICE MANAGER
6 c c % ) c ) provie
Carlos Fernando Manuel Jpse Juaq Julio Juan Arturo Conchi Eduardo Nuria Vicente santiago Anais
. . Miguel José Lablanca Manuel Cubel . March
Garcia Lopez Durén . Benavent Iglesias Parellé Lerma Albalat
Magraner Garcia (+2 pers.) Moreno (+5 pers.) (+11 pers.)

llustracioén 7: Adaptacion del organigrama “top & middle management” de GH Induction (2024)

Elaboracion propia a partir de GH Induction (2024).

Este organigrama muestra la estructura organizativa alta y media de la empresa,
ya que la empresa es enorme y hacerlo sobre toda la organizacion seria muy

complicado de representar graficamente.

En la parte superior se encuentran los maximos responsables de la direccion y
operaciones, seguidos gran parte de ellos por departamentos clave los cuales

cada uno de ellos se subdivide en funciones especificas.
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AFTERMARKET & SERVICE ORGANIZATION CHART

AFTERMARKET MANAGER

Beatriz Torrente

)\

CUSTOMER SERVICE MANAGER

Angeles Monterde

J\

1 {

BACK OFFICE & LOGISTIC

Naomi Hernandez

TECHNICAL SERVICE
ASSISTANT

Ana Belmar

<

SPARE PARTS

!

Lizeth Bastidas

AFTERSALES ASSISTANT

Vicente Cuevas (YO)

!

COPPER SPECIALIST

Jorge Mormeneo

REFORMS & UPGRADES
SPECIALIST

Alejandro Benavent

llustracion 8: Adaptacion del organigrama “aftermarket & service” de GH Induction (2024)

Elaboracién propia a partir de GH Induction 2024.

Cada area clave de la empresa también tiene su propio equipo de trabajo en el

cual cada uno de los integrantes se especializa en una funcion clave y concreta.

Todos ellos trabajan juntos constantemente para poder sacar adelante todo el

trabajo que conlleva un solo departamento.

En este organigrama se puede observar el departamento en el que yo he

trabajado todo este tiempo, es decir, el departamento de “aftermarket”. Mi

departamento en concreto comparte equipo de trabajo junto al de “customer

service”, ya que tienen muchas tareas en comun y la finalidad de los dos

departamentos es practicamente la misma. En este caso, brindar un buen

servicio postventa al cliente.
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4.2 FUNCIONES DE LOS PUESTOS DE TRABAJO

A continuacidn, os voy a describir brevemente los principales departamentos de

la empresa, destacando sus responsabilidades y su papel dentro de la empresa.

TOP & MIDDLE MANAGEMENT ORGANIZATION CHART

ALTA DIRECCION:

- Chief Executive Officer (CEO): Maxima autoridad de la empresa. Toma

decisiones estratégicas y representa a GH Induction a nivel global.

- Chief Operations Officer (COO): Coordina las operaciones generales,

asegurando que los distintos departamentos trabajen alineados con la

estrategia de la empresa.

- Executive Secretary & Travel Assistant: Asiste a la direccion en tareas

administrativas, organizacion de agendas, viajes y coordinacion ejecutiva.

AREA COMERCIAL Y MARKETING:

- Chief Sales & Marketing Officer: Dirige la estrategia de ventas y

marketing global, coordinando equipos comerciales y promocién de

productos.

Aftermarket Manager: Gestiona servicios postventa vy
mantenimiento de equipos.
Tubular Products Manager: Responsable de la linea de
productos tubulares.
Marketing Manager: Planifica y ejecuta campafias de
comunicacioén y promocion.
Applications Manager: Supervisa el analisis técnico de
aplicaciones industriales.
R&D and Power Supplies Manager: Lidera el Desarrollo de
nuevos productos y fuentes de alimentacion.
Engineering Manager: Coordina el disefio técnico de los equipos.
Project Planner Coordinator: Planifica y da seguimiento a los
proyectos comerciales.

= Technical Coordinators: Apoyan en el disefio, innovacion

y desarrollo de soluciones técnicas especificas.
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AREA DE FABRICACION Y LOGISTICA:

- Chief Manufactoring Officer: Gestiona todo el proceso de produccion,
compras Y logistica de la empresa.
e Procurement & Logistics Manager: Encargado de compras y
gestion de la cadena de suministro.
e Quality Manager: Asegura el cumplimiento de estandares de
calidad.
= Coordinators: Supervisan areas como almacén, compras,

planificacion y produccioén, incluyendo equipos de trabajo.
AREA DE PROYECTOS Y SERVICIO TECNICO:

- Chief Projects & Technical Service Officer: Coordina los proyectos
técnicos y el servicio posventa técnico internacional.
e Technical Service Manager: Responsable del soporte técnico al
cliente.

¢ IT Manager: Gestiona los sistemas de informacion de la empresa.

e Project Manager: Supervisa proyectos técnicos con un equipo
amplio a su cargo.

= Technical Service Coordinator: Coordina la asistencia

técnica directa a clientes.
AREA FINANCIERA Y RECURSOS HUMANOS:

- Chief Financial Officer (CFO): Controla la contabilidad, las finanzas y la
gestion econdmica de la empresa.
e Controller: Supervisa el control de costes y presupuestos.
¢ HR Manager: Responsable de la gestién de personal y desarrollo
de talento.
= Administration Coordinator: Coordina tareas

administrativas generales.
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AFTERMARKET & SERVICE ORGANIZATION CHART
AREA AFTERMARKET:

- Aftermarket Manager: Responsable de supervisor y coordinar todas las
actividades postventa, incluyendo repuestos, asistencia técnica, logistica
y atencion al cliente tras la entrega de los equipos.

e Spare Parts: Gestiona pedidos, stock y envio de piezas de
repuesto. Se asegura de que los clientes reciban rapidamente los
componentes necesarios.

o Aftersales Assistant: Da todo tipo de soporte al resto de
companferos de su departamento.

e Copper Specialist: Especialista en componentes de cobre
utilizados en los sistemas de induccion. Gestiona la fabricacion y
suministro de este material.

e Reforms & Upgrades Specialist: Encargado de gestionar
propuestas de mejoras, modificaciones o actualizaciones técnicas

en los equipos ya instalados en casa del cliente.
AREA DE ATENCION AL CLIENTE:

- Customer Service Manager: Lidera el servicio técnico y atencion al
cliente, asegurando una respuesta agil y eficaz a las incidencias o
solicitudes que llegan tras la entrega del producto.

e Technical Service Assistant: Apoya a la coordinacién de los
técnicos de campo, seguimiento de intervenciones y gestion de
informes de servicio. Actua como enlace entre cliente y soporte

técnico.
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4.3 SISTEMAS Y METODOS DE TRABAJO

En este punto os voy a hablar de los diferentes sistemas y métodos de trabajo

que la empresa utiliza para asegurar un funcionamiento eficiente del trabajo

diario.

SISTEMAS DE TRABAJO:

- Herramientas informaticas: SAP es una herramienta la cual permite

centralizar la informacién, mejorando la trazabilidad de las operaciones y

la toma de decisiones. Ya que se basa en datos actualizados y fiables,

que son actualizados constantemente por los mismos trabajadores.

Dentro de ella puedes ver:

La planificacion de produccidn
La gestion de compras

El control de stock

El precio de venta

El seguimiento de pedidos

El histérico de ventas

- Herramientas de comunicacién: Los trabajadores usan herramientas

como Teams o Outook para la comunicacién entre departamentos, lo cual

agiliza mucho el trabajo.

- Documentacion digital: El personal trabaja con archivos compartidos en

red, para que todos y cada uno de los trabajadores pueda acceder

cualquier tipo de informacion actualizada cuando lo necesite.
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METODOS DE TRABAJO:

- Trabajo por proyectos: A cada proyecto se le asigna un equipo de trabajo
concreto, donde se asignan responsables y plazos.

- Divisién por especializacion: Cada trabajador tiene un rol especifico
dentro de cada equipo de trabajo, lo que permite especializacion y
eficiencia.

- Reuniones: Se realizan reuniones semanales dentro de cada
departamento para informar al resto de companeros como va el trabajo,
dar nuevas ideas y sacar conclusiones. Todo esto con el fin de mejorar la
eficiencia del trabajo realizado constantemente.

- Supervision: El responsable de cada departamento hace un seguimiento
del trabajo, en parte gracias a esas reuniones, y le trasladan la

informacion a la direccion.

5. PLAN DE MARKETING

En este apartado se analiza como la empresa identifica a su publico objetivo,
segmenta el mercado, define su propuesta de valor y selecciona los canales

adecuados para la promocién y comercializacion de sus productos y servicios.

5.1 SEGMENTACION Y PUBLICO OBJETIVO

GH Induction es un proveedor global de diferentes industrias diversificadas, entre

ellas podemos encontrar:

- Automocion

- Aeronautica

- Ferroviario

- Construccion naval
- Energias renovables
- Motores eléctricos

- Gasy petréleo

- Tuberia y conductos
- Cables y alambres

- Cadenas

- Herramientas manuales
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Estas son grandes empresas y multinacionales que requieren de soluciones
personalizadas, pero también hay medianas empresas con necesidades
especificas de induccion.

Acuden porque requieren de calentamiento industrial de precision, eficiencia

energética o integracion de sistemas inteligentes en su produccion.

Estan ubicados por toda Europa, Asia y América, con una fuerte presencia

internacional gracias a sus filiales y red comercial.

5.2 ESTRATEGIA DE MARKETING

Hay una frase que me dijo uno de mis compaferos que decia “pensar
globalmente y actuar localmente”, mas tarde me dijo que cuando entendiera cual
era su significado, comprenderia cual es la estrategia de marketing de la
empresa. Esta frase me dejé pensando unos dias hasta que finalmente descifré

cual era su significado.

Basicamente GH Induction mantiene una identidad global sélida mientras se
integra con eficacia en cada entorno local, es decir, desarrolla soluciones
tecnoldgicas desde su sede principal en Espafia, pero ajusta su oferta, servicio

técnico, atencion al cliente y operaciones a cada pais donde esta presente.

Ademas, la empresa adapta sus soluciones a diversos sectores industriales,
ofreciendo productos y servicios para cada uno de ellos. Ampliando asi su
segmentacion de mercado, lo que, si alguna vez uno de los sectores experimenta

una crisis, la empresa sigue teniendo fuentes de ingreso por otros lados.

Por ultimo, y no por ello menos importante me gustaria destacar el compromiso
de la empresa con la sostenibilidad, ya que todos los procesos de produccidn
que se llevan a cabo son energéticamente eficientes y respetuosos con el medio
ambiente, alineandose con las tendencias globales hacia la descarbonizacion y

la sostenibilidad. Lo que refuerza su estrategia de marketing por completo.
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5.3 HERRAMIENTAS DE MARKETING
PRODUCTO

Como bien ya sabéis, GH Induction se dedica principalmente a la fabricacion y
comercializacion de maquinas de calentamiento por induccion, disefadas
especificamente para que se adapten a lo que el cliente necesita. Estas
maquinas estan mayoritariamente fabricadas por piezas que la propia empresa
disefa y fabrica, pero algunas piezas también se los compran a proveedores

externos. Ya sea por cuestiones técnicas o estratégicas.

Pero, ademas de vender maquinas, también vende piezas sueltas tanto en listas
de repuestos para las maquinas ya vendidas como en su catalogo disponible en

la plataforma de eBay.

A continuacion, podéis ver algunas de las principales maquinas con las que
trabaja GH Induction para la fabricacion de las piezas por separado, que
finalmente todas ellas juntas conforman la maquina final personalizada del

cliente:

llustracion 9: Maquinas de fabricacién de GH Induction

Captura de pantalla tomada de (GH Induction).
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PRECIO

Antes de comenzar la fabricacibn de una maquina, el departamento
correspondiente realiza un estudio previo de costes estimados, que incluye el
tiempo previsto para la investigacién y desarrollo, las horas necesarias para el
montaje y la suma del coste de todos los componentes que integraran el equipo.
Con base en esta estimacioén, se elabora un presupuesto que se envia al cliente,

aplicando un margen de beneficio del 45% sobre el coste total calculado.

Si el proyecto se desarrolla conforme lo previsto, es decir, sin retrasos ni
imprevistos, lograran obtener ese margen estipulado. En caso de que el proceso
sea mas eficiente de lo esperado, es decir, les haya costado menos horas tanto
de disefio como de montaje o incluso hayan utilizado menos piezas de lo
previsto, el margen de beneficio aumentara. Pero el problema viene cuando
surgen complicaciones durante el montaje, retrasos o problemas técnicos, que

ese margen se vera reducido, afectando a la rentabilidad del proyecto.

Finalmente, tanto para las listas de repuestos como para su catalogo de eBay,
aplica unos multiplicadores para cada una de sus piezas dependiendo del costo
de produccion o adquisicion. Las piezas de mayor coste suelen llevar un margen
menor, con multiplicadores aproximados de x2 sobre su coste. En cambio,
aquellos productos mas baratos pueden llegar a tener un multiplicador de hasta

X6, compensando asi su bajo coste con un mayor margen comercial.

Entre estos extremos (x2 y x6), existen multiples valores intermedios que se
aplican en funcién del coste de cada pieza. Es decir, el multiplicador varia segun
una légica proporcional: a menor coste del producto, mayor es el multiplicador

aplicado, y viceversa.
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PROMOCION

Una de las herramientas de marketing mas utilizadas por GH Induction es su
participacion en ferias internacionales, las cuales le permiten dar a conocer sus
productos, fortalecer relaciones comerciales y posicionarse como referente

tecnoldgico en el sector de la induccién industrial.

En 2025, la empresa ha asistido a eventos de alto nivel, destacando

especialmente los siguientes tres por su relevancia estratégica:

- IMTEX (India), una de las mayores ferias de maquinaria y fabricacion
avanzada de Asia.

- AISTech (Estados Unidos), centrada en la industria del acero y los
procesos metalurgicos.

- Fastener Fair Global (Alemania), especializada en tecnologias de
fijacion, donde GH Induction ofrece soluciones de calentamiento

adaptadas.

No obstante, la empresa también refuerza su relacion con los clientes mediante
una presencia activa en redes sociales, principalmente en LinkedIn y Facebook,
donde comparte noticias, lanzamientos, participaciones en eventos y avances

tecnoldgicos.

Todo esto proyecta una estrategia de marketing moderna y bien integrada, que

se alinea perfectamente con el caracter de la empresa.
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A continuacion, podéis observar el perfil de Facebook de GH Induction junto a
imagenes de las ultimas ferias internacionales a las que ha asistido:

uuUY =g

lNDUKTIONSERWARMUNG -

heating

'nductior

GH Induction Global
629 likes « 707 followers

www.ghinduction.com -- Official meeting point
for sharing induction heating experiences for
industrial purposes. Developed by GH Induction

Group
Posts ~ About  Photos  More v s A SIS L
. < « 1"! We arg indUction
Details

@ Page - Product/service
2 ghinduction.com
& Not yet rated (O reviews)

++ See GH Induction Global's About Info

6 © 2 ©® @

Home Video Friends Profile  Notifications

z
5
3
H

llustracion 10: Cuenta de Facebook y ferias internacionales

Captura de pantalla tomada de (Cuenta de Facebook de GH Induction).

5.4 LA RELACION CON EL CLIENTE

GH Induction mantiene una relacién cercana y orientada a largo plazo con sus

clientes, basada en la confianza, la personalizacion y la calidad de servicio.

La empresa no se limita solo a ofrecer productos estandar, sino que adapta sus
soluciones de calentamiento por induccién a las necesidades especificas de
cada cliente. Ademas de proporcionar un servicio técnico postventa agil y eficaz,
tanto a nivel nacional como internacional, también proporciona formaciones,

visitas técnicas y seguimiento constante de las maquinas vendidas.

Todo esto contribuye a la fidelizacién del cliente y a la mejora continua de los

equipos instalados.
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5.5 DISTRIBUCION EN EL MERCADO LOCAL E INTERNACIONAL
LOGISTICA

GH Induction cuenta con plantas de fabricacion situadas en paises clave como
Espafia, Alemania, China, India y Estados Unidos, que gestionan el ensamblaje
y las pruebas de calidad antes de que los productos sean enviados a los clientes
internacionales. Gracias a estos centros, se optimizan las rutas y los costes
logisticos, asegurando que los productos lleguen a los mercados internacionales
de forma eficiente.

MEDIOS DE TRANSPORTE

La empresa no cuenta con su propia flota de vehiculos para distribuir la
mercancia y hacerla llegar al consumidor final, asi que contrata empresas
externas que realizan la funcién de transportista, haciendo de intermediario entre
el fabricante y el consumidor final. Asi que podriamos decir que es un canal de

distribucion corto.

El medio de transporte mas utilizado por la empresa es el transporte por
carretera, gracias a todas las sedes que dispone por todo el mundo. Pero en
ocasiones, si alguno de los clientes requiere urgentemente de alguna pieza
concreta, y la sede mas proxima a ese cliente no dispone de ella, pues esta es
enviada desde la sede principal (ubicada en Valencia) en transporte aéreo para
que el cliente pueda recibirla cuanto antes.

Es probable también que una maquina sea fabricada en Espafa y el cliente esté
situado en otra parte del mundo, debido a problemas de disponibilidad por parte
de las sedes o algun tema de complejidad de la maquina. En estos casos la
maquina es enviada mediante el transporte maritimo debido a la larga distancia
y grandes dimensiones.
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INCOTERMS

En cuanto a las condiciones de entrega, GH Induction trabaja por norma general
bajo el Incoterm EXW, es decir, el cliente se hace cargo de todos los costes y
riesgos a partir de que la mercancia queda disponible en las instalaciones de la
empresa. Este Incoterm es el punto de partida habitual en todas las operaciones,
ya que permite a GH Induction centrarse en la fabricacion y preparacion del
pedido, delegando la logistica en el comprador.

No obstante, en algunos casos, el cliente puede no estar de acuerdo con operar
bajo condiciones EXW. Cuando esto ocurre, el cliente presenta una contraoferta
proponiendo otro Incoterm. GH Induction suele aceptar estas condiciones
alternativas, con el fin de facilitar la operacion y mantener una buena relacién

comercial.

Una vez acordado un Incoterm diferente al estandar, se actualiza internamente
en la base de datos de clientes. De este modo, cuando ese mismo cliente solicita
un nuevo presupuesto en el futuro, el sistema asigna automaticamente el
Incoterm previamente pactado, asegurando coherencia y eficiencia en el proceso

de elaboracion de ofertas.

6. DEFINICION DEL PUESTO DE TRABAJO

A continuacion, voy a explicar como era mi dia a dia durante el periodo de
practicas en la empresa. En este apartado haré un recorrido general por las
funciones y actividades que desarrollaba en mi puesto de trabajo, asi como el

entorno en el que me desenvolvia.

6.1 OBJETIVOS DEL PUESTO

- Garantizar la satisfaccion del cliente asegurando que reciba una atencion
rapida y eficaz tras la entrega de la maquina, resolviendo cualquier
incidencia técnica, duda o necesidad relacionada con el producto.

- Trabajar en coordinacién con el resto de los departamentos para ofrecer
la mejor solucién posible para cada uno de los clientes.
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6.2 DESCRIPCION DE TAREAS

TAREAS DEL DIA A DIA

Atender solicitudes tanto de listas de repuestos como de piezas de
recambio y elaborar presupuestos.

En el caso de que el cliente nos pida una lista de repuesto para una de
sus maquinas antiguas, detectar qué articulos estan obsoletos y buscar
reemplazos compatibles.

Enviar proactivamente una lista de repuesto de los materiales de la
maquina recién enviada al cliente.

Detectar articulos con sobre stock, buscar esos articulos en qué maquinas
de nuestros clientes habian sido instalados, para asi enviar ofertas unicas

y personalizadas para cada uno de ellos.

TAREAS PUNTUALES

Realizar un estudio de los productos mas vendidos de la empresa,
sacarles el margen de beneficio a cada uno de ellos, para asi
aumentarselo a aquellos que es menor y se les puede sacar mas
rentabilidad.

Actualizar tanto el precio como el stock del catalogo de venta de la
empresa en la plataforma de eBay, ademas de darle un lavado de cara
para captar mejor la atencion del cliente.

Crear una base de datos en la cual indique qué incoterm es el que se
trabaja con cada uno de los clientes de la empresa, con el fin de
automatizar el trabajo a la hora de enviar presupuestos.
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6.3 RELACIONES
RELACIONES INTERNAS

Formé parte del departamento de Aftermarket, donde trabajé directamente con
mis compafieros en la atencion postventa a clientes, elaboraciéon de
presupuestos de repuestos y gestion de pedidos. Ademas, colaboré de forma
habitual con el departamento técnico, especialmente para la verificacion de
referencias de piezas y componentes solicitados por los clientes, asi como para
resolver dudas técnicas relacionadas con los presupuestos. También tuve
comunicacion frecuente con el departamento de logistica, con el fin de
coordinar los envios de repuestos y asegurar que se cumplieran los plazos de
entrega.

RELACIONES EXTERNAS

Mantuve contacto directo con clientes nacionales e internacionales,
especialmente en la atencion de solicitudes de recambios, elaboracién de

presupuestos y seguimiento de pedidos.

6.4 DISPONIBILIDAD

Durante el periodo de practicas, mi horario fue de lunes a jueves de 7:30 a 13:30
y de 14:30 a 16:30 realizando asi 8h diarias, menos los viernes que era de 7:30
a 13:00 realizando solo 5h y 30min. Realizando un total de 37h y 30min
semanales. El horario era bastante flexible, aunque cumplia a rajatabla con el
horario por el hecho de estar cubierto con la seguridad social, pero que si por
cualquier circunstancia entraba un dia mas tarde no le suponia ningun problema
a la empresa mientras luego recuperara esas horas quedandome mas tiempo
por la tarde. Las practicas se realizaron de forma presencial en las instalaciones

de GH Induction y no requerian de mi disponibilidad fuera de mi horario laboral.
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6.5 DOCUMENTACION

A continuacion, detallaré los principales documentos con los que trabajaba en mi
dia a dia:

- Presupuestos: Elaboré presupuestos dirigidos a clientes nacionales e
internacionales, principalmente relacionados con la venta de repuestos.

- Pedidos de clientes: Registré y gestioné estos pedidos en el SAP para
verificar que toda la informacion estaba correcta para su posterior
preparacion, envio y facturacion.

- Listas de repuestos: Elaboré listas de repuestos para las maquinas ya
instaladas a los clientes.

- Albaranes: Archivé y consulté albaranes con el fin de recaudar
informacion para uno de los estudios que le realicé a la empresa.

- Documentos técnicos: En algunos casos consulté documentacion
técnica (como planos de maquinas) para identificar correctamente
referencias de piezas y cantidades instaladas de esas mismas en la propia

maquina.

6.6 AMBIENTE

El ambiente de trabajo en GH Induction fue muy positivo. Desde el primer dia, el
equipo del departamento de Aftermarket me hizo sentir bienvenido y me ayuddé
siempre que lo necesité, lo que facilitd mucho mi adaptacion. Habia muy buena
comunicacién tanto dentro del departamento como con otros equipos, y siempre
se trabajaba de forma colaborativa para resolver cualquier tema relacionado con
los clientes. El ritmo de trabajo era constante, pero en ningun momento
agobiante, y el entorno en general era muy profesional, pero cercano al mismo
tiempo, lo que me permitié aprender mucho y sentirme parte del equipo desde el

principio.
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6.7 RIESGOS

Al tratarse de un trabajo de oficina, el unico riesgo al que estuve expuesto
durante mis practicas en GH Induction fue el uso prolongado del ordenador.
Pasar muchas horas frente a la pantalla podia generar algo de fatiga visual o
molestias posturales, algo bastante comun en este tipo de puestos. Aun asi, en
general el entorno estaba bien adaptado, con un espacio comodo y buen
mobiliario, y siempre podia hacer pequenas pausas para descansar la vista y

moverme un poco.

6.8 INTEGRACION

Desde el primer dia, la integracién en GH Induction fue muy buena. El equipo del
departamento de Aftermarket me acogidé con cercania y paciencia, ayudandome
a entender tanto las tareas como el funcionamiento interno de la empresa.
Siempre estaban dispuestos a resolver dudas y a explicarme los procesos paso
a paso, lo que me permiti6 adaptarme rapidamente al puesto. Poco a poco fui
ganando confianza y asumiendo mas responsabilidades, sintiéndome parte del

equipo y pudiendo aportar valor en el trabajo diario.
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7. REFLEXION FINAL

Mirando atras, puedo decir que hacer este Trabajo de Fin de Ciclo ha sido una
experiencia muy completa y enriquecedora. Me ha permitido no solo aplicar todo
lo aprendido durante el ciclo de Comercio Internacional, sino también entender
de verdad como funciona una empresa desde dentro. GH Induction me ha dado
la oportunidad de vivir el dia a dia de una empresa industrial que trabaja a nivel
global, y eso ha hecho que vea con otros ojos muchos de los conceptos que

antes solo conocia en teoria.

Durante las practicas, he aprendido mucho mas alla de lo técnico: a trabajar en
equipo, a adaptarme a distintos ritmos, a gestionar tareas reales con impacto
directo en clientes. También he entendido la importancia de la comunicacién
entre departamentos y de cuidar al cliente incluso después de cerrar una venta,
algo clave en el area de postventa.

Este TFC no solo refleja lo que he hecho, sino también lo que he aprendido como
profesional y como persona. Me ha confirmado que me gusta el entorno
empresarial, que disfruto con los retos y que tengo mucho interés en seguir
creciendo en este ambito. Me llevo una experiencia muy valiosa que seguro

marcara el inicio de mi camino profesional.
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