CASE STUDY

La implantacién de la
herramienta FULLSTEP
Global Sourcing
conjuntamente con el
resto de modulos nos
ha significado ahorro,
versatilidad,
transparencia y sobre
todo orden en el
trabajo. Ni la mejor de
las previsiones nos hacia
pensar que ibamos a
recuperar la inversiéon
tan rapidamente. Es el
complemento perfecto
para el profesional de
compras "

Javier Robles
Director de Compras
Campofrio

CAMPOFRIO:
Optimizacion de la funcion de compras

Perfil

Campofrio es cabecera de un grupo internacional de empresas del sector de
alimentacion y nutricion lideres en el mercado de elaborados carnicos, con una
facturacion en 2005 superior a los 900 millones de euros, 5.700 empleados y 31
plantas en paises como Espafia, Francia, Portugal, Rumania y Rusia.

Antecedentes del proyecto

Desde el afio 1990, Campofrio comienza una etapa expansiva con la adquisicién de
nuevas empresas tanto nacionales como internacionales. Como consecuencia de este
crecimiento se identifican oportunidades de mejora en varias areas de la compafia
derivadas de la reorganizacion y optimizacion de funciones asi como de la
explotacion de las sinergias.

Una de las areas en las que se identificaron oportunidades de mejora fue el area de
compras debido a la situacion en la que se encontraba en esos momentos:

» Falta de homogeneidad y dispersiéon en los procesos de compras y toma de
decisiones.

= Elevados costes administrativos asociados a la gestion de compras.

= Numerosos canales de comunicacion con los proveedores, basados en el teléfono,
fax, correo electronico,... lo que a menudo genera doble entrada de datos.

» Falta de un repositorio de informaciéon relativa a los procesos de compras ya
realizados.

» Imposibilidad de efectuar un seguimiento online de los procesos de compras por
parte de los compradores, ni un control de los mismos por parte de los gestores.

= Mdltiples formatos y procedimientos de peticion de ofertas a los proveedores,
generando confusién entre ellos.

= Sistemas de control y medicibn de resultados insuficientes y basados
fundamentalmente en hojas Excel y pequefias bases de datos Access.

Redisefio de la funcion de compras

Dadas las anteriores premisas, Campofrio decidié redefinir y optimizar su funcién
de compras, a partir de dos ejes principales:

1. La creacion de un departamento de compras que gestionara y coordinara todas las
negociaciones del Grupo, asi como las inversiones nacionales e internacionales.

2. El desarrollo de una plataforma informatica de compras, que diera soporte a todos
los procesos y procedimientos del nuevo departamento de compras, que canalizara y
agilizara la relacion con sus proveedores, y que a la vez fuera integrable con su
sistema de gestion SAP.
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RESULTADOS

" Mas de 3.300 procesos
de negociaciéon

= Ahorros mensuales
superiores al 10%

= Mas de 2.300
proveedores dados de
alta a través del portal de
compras

= Mas de 900 items en el
catalogo electrénico

Implantacion del nuevo modelo y apuesta por las nuevas
tecnologias

Una de las primeras medidas que se pusieron en marcha fue la creacion de un Comité
de decision, en el que participarian representantes de todas las areas, con el objetivo
de tomar decisiones conjuntas, de manera consensuada y compartir la informaciéon
entre las diferentes personas involucradas.

Una vez implantado el nuevo modelo, Campofrio necesitaba un sistema informéatico
capaz de soportar eficazmente la nueva organizacién de compras, a la vez que
facilitara unas relaciones fluidas con sus proveedores. Tras evaluar distintas
herramientas existentes en el mercado, Campofrio decidié implantar la plataforma de
compras FULLSTEP, como la solucion que mejor se adaptaba y mayores beneficios
podia aportar a su organizacion.

En una primera fase, se implanté
el moddulo de negociacion
(FULLSTEP GS +  FULLSTEP
PORTAL) para cubrir todas las
necesidades derivadas de la
negociacion del departamento de
compras, es decidir desde la
definicion de necesidades hasta
la adjudicacion final. A la vez se
desarroll6 un portal de compras i i
como medio de comunicacién . http://compras.campofrio.es
entre proveedores y compradores e e O L T T
durante los procesos de

solicitudes, negociacién o gestion

de pedidos.

Acceso Provesdores

Posteriormente se implantd el médulo de aprovisionamiento (FULLSTEP EP), a
partir de la creacion de un catalogo electrénico de productos.

Todas las fases de la implantaciéon fueron asistidas por personal de Fullstep,
adecuando la parametrizacion de la plataforma a las necesidades concretas de
Campofrio. Ademas se organizaron sesiones de formacion con los distintos usuarios,
para capacitarles en el uso de las nueva herramientas.

Finalmente, Fullstep realiz6 la integracion de la plataforma FULLSTEP con el sistema
de gestion SAP.

Exito
Tras la implantacién del nuevo modelo de compras, se consiguieron resultados en
todos los ambitos. Se recuper6 la inversion realizada, a los pocos meses de iniciarse

el proyecto, mediante la consecucion de ahorros por agrupacion de volumen, y gracias
a la implantacion de la nueva herramienta informatica.

Ademas se consiguieron mejoras importantes en la negociacion de los distintos
productos y servicios: mejoras en calidad, reduccion de costes, aumento del numero

de proveedores, etc.

17 compradores de Campofrio negocian diariamente sus procesos de compra a traveés
de la plataforma FULLSTEP.
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