NEGOCIOS

Septiembre

066

Fullstep iImplementa mejoras que suponen
ahorros superiores al 10% en los costes

Entre las medidas orientadas a obtener los retornos mas inmediatos destaca la renegociacion de
contratos con proveedores, la optimizacion de procesos y la implantacion de soluciones tecnologicas

Textos: Ana Gil
Correo: ana.gil@economia3.info
Imagenes: Vicente A. Jiménez

ientras las ventas caen en la mayoria de
sectores, las empresas buscan soluciones
para contrarrestar un impepinable des-
censo en los resultados. En este punto, el
ahorro de costes se convierte en una de
las medidas mas eficaces y la firma es-
pafola Fullstep, con una década de expe-
riencia a sus espaldas, se ha consolidado
como un referente a la hora de optimizar
los procesos de compra y aprovisionamien-
to de las empresas.

La labor de Fullstep se concreta en tres
vertientes: consultoria, servicios de apo-
yo y soluciones tecnologicas. En cuan-
to a la consultoria, el director de Desarro-
llo de Negocio de la compafia y responsa-
ble de la zona este, Luis Vega, relata como
esencial hacer un diagnostico previo de
la situacion de partida de cada empresa:
se analizan los gastos a terceros, se con-
creta adonde se deriva el gasto, como es-
ta estructurada la organizacion y el depar-
tamento de compras, las funciones de los
recursos humanos, los procesos y procedi-
mientos de trabajo, los sistemas de infor-
macion disponibles... y todo ello de acuer-
do con el plan estratégico de cada com-
pafiia. Una vez realizado el diagnostico, la
firma define un Plan Director de Mejora,
“comparamos la situacion de la empresa
con la situacion optima y establecemos
una propuesta de mejora para acercar la
una a la otra”, explica Vega. El tercer pa-
so equivale a la implantacion del plan, a la
realizacion del mismo. Es ahi donde encon-
tramos una de las principales diferencias
de Fullstep en el mercado de la consulto-
ria: “nos quedamos con el cliente para lle-
var a cabo el proyecto, acompafiamos a la
empresa en el proceso de mejora y no solo
nos limitamos a plasmarlo en un andlisis”,
recalca el responsable.

Por lo que respecta a los servicios, des-
taca el de apoyo a la negociacion de com-
pras y aprovisionamiento. EI objetivo es
conseguir ahorros a corto plazo a través de
la renegociacion de contratos, el desarro-
llo de proveedores o la busqueda de otros
potenciales, tanto para algunas familias de
materiales de forma aislada (materias pri-
mas, energia, tecnologia, informatica, re-

cursos humanos, marketing,...) como para
todo el conjunto del gasto de la empre-
sa. “Fullstep puede hacerse cargo de todo
el proceso como empresa externa o bien
prestar asesoramiento al departamento
de compras de la empresa quien ejecutaria
las diferentes acciones”, indica. Como ser-
vicio complementario, la firma cuenta con
una oficina en China orientada a dar so-
porte a los clientes que deseen realizar sus
compras en Asia. “Buscamos los proveedo-
res mds indicados y controlamos desde su
seleccion hasta la negociacion, el suminis-
troy la realizacion de las auditorias de ca-
lidad necesarias”, describe Vega.

Por ultimo y para trasladar de mane-
ra eficiente el proceso optimo de trabajo
definido para la empresa, Fullstep ofrece
al cliente sistemas de informacion especi-
ficos: “se trata de un software especiali-
zado en la funcion de compras, con dife-
rentes modulos que permiten trasladar de
manera eficiente el proceso optimo de tra-
bajo definido. El sistema estdndar se con-
figura a la medida de cada compadia y es
capaz de integrarse con otras aplicaciones
ya implantadas, como los ERP", explica Ve-
ga. “La gestion de costes -recalca- no de-

Luis Vega

be estar aislada del resto de la estrategia
empresarial, sino que ha de estar perfec-
tamente enlazada”

Y todo ello con el objetivo tltimo de lo-
grar ahorros en la partida de costes: “una
media de dos digitos de manera conti-
nuada en las empresas en las que esta-
mos trabajando”, adelanta el director de
Desarrollo de Negocio. Estos ahorros pue-
den venir principalmente por tres vias: me-
jorar los precios de adquisicion, “comprar
lo mismo, pero mds barato”; optimizar los
procesos y la manera de llevarlos a cabo
para lograr el mismo resultado con menos
recursos, ‘es decir, trabajar mds eficien-
temente”; y gestionar la demanda, “que
equivale a plantearse realmente lo que es
necesario comprar y buscar el mejor pro-
veedor”, aclara.

LA METODOLOGIA

En este sentido, la labor de consulto-
ria y las soluciones tecnoldgicas ayudan a
la empresa a ganar en eficiencia y a plan-
tearse la necesidad real de compra. Por
su parte, la renegociacion de contratos
se orienta a mejorar los precios de ad-
quisicion. “Lo ideal realmente es que una
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La firma define tres formas
de ahorro: compras mas
competitivas; un trabajo mas
eficiente; y un planteamiento
de lo que realmente es
necesario comprar para cubrir
la necesidad

empresa sepa cémo quiere trabajar (Plan
Director de Mejora), implante sistemas
para hacerlo optimizadamente y, en ese
proceso, renegocie sus contratos”, se-
cuencia Vega. Pero lo cierto es que, ante
la necesidad acuciante de reducir costes
a corto plazo, la mayor demanda se cen-
tra en el apoyo a la renegociacion con los
proveedores, “ya que en muy poco tiem-
po el retorno para la empresa es muy es-
pectacular, al ser el proceso que menos
se dilata en el tiempo". Posteriormente,
los clientes buscan orientar sus procesos
internos a la competitividad; optimizar su
plantel de proveedores (es decir, congre-
gar y analizar a un numero potencial ma-
yor de proveedores en cada categoria); y
lograr la gestion integral del gasto. “Es-
ta evolucion permitird consequir ahorros
que se mantengan en el tiempo"

EL FOCO SOBRE LA COMPRA

Vega recuerda que las compras es la
partida de gasto mas importante para
una compafiia. De hecho, entre un 50 y
75% de los costes totales estan relaciona-
dos con ella. Asimismo, insiste en que los
ahorros en las compras repercuten directa-
mente en la cuenta de resultados, mientras
que “cuando la estrategia empresarial se
orienta a aumentar ventas, después de un
gran esfuerzo por lograrlo, puede que la
rentabilidad no haya aumentado propor-
cionalmente (al crecer a un ritmo parejo a
los gastos). En cambio, reducir costes es
obtener un porcentaje de rentabilidad pu-
ra”, remarca el directivo responsable de la
zona este, incluida Baleares.

Aunque el origen y la especializacion
de Fullstep es la optimizacion de costes
relativa a las compras, la firma ha am-
pliado sus servicios hacia “todos aquellos
factores que intervienen en la estructu-
ra de costes de una empresa”. Andlisis
y mejoras en los procesos productivos —
lean manufacturing-, analisis de coste de
personal, costes financieros, costes logis-
ticos, control presupuestario —que abarca
desde el presupuesto inicial hasta la fac-
turacion y el pago-, etc.

Como elemento diferencial, la firma
aduce el desarrollo de tecnologia propia,
“muy competitiva y especializada” en la
materia. “De hecho, no existia nada se-
mejante en el mercado cuando, en 1995,

los impulsores de lo que hoy es Fullstep
comenzaron los primeros trabajos expe-
rimentales de una plataforma orienta-
da a las compras”, recuerda Vega. “Ac-
tualmente -sostiene el directivo-, aun-
que seguir desarrollando software propio
es muy complicado por la presion de las
grandes multinacionales, que exigen un
gran esfuerzo para sequir dotando de
funcionalidades y ventajas competiti-
vas a nuestro sistema, estamos conven-
cidos del valor afadido que representa”.

Como aval, la firma muestra su bagaje y
su amplia experiencia en la mayoria de
los sectores economicos (alimentacion,
automocion, seguros, banca... ), asi como
en las empresas de referencia de los mis-
mos (Campofrio, Gestamp, Mapfre, Li-
nea Directa, Bankinter o Banco Popu-
lar, entre otros). “En estos quince afos,
la plataforma ha ido incorporando todo
el feedback (en cuanto a funcionalida-
des y necesidades) que aportaban nues-
tros clientes”, indica. »
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MaAs pe 59.000 PROCESOS NEGOCIADOS

Mas DE 7.000 MILLONES DE EUROS GESTIONADOS

CON AHORROS PROMEDIOS DEL 8%

MaAs pe 50.000 PEDIDOS EMITIDOS

MAs pe 16.000 ARTICULOS EN CATALOGO ELECTRONICO
Datos 2008

FuLLsTer PM

o CONTROL Y SEGUIMIENTO
e GESTORES Y DIRECCION

FuLLster GS FuLLster EP

Mas pe 1.800 usuarios PM

Mas pe 800 usuarios GS

Mas pe 500 usuarios EP

Mas pe 40 usuarios QA

M4s pe 32.000 PROVEEDORES ACTIVOS

FuLLsTEP SM FuLLster QA

FuLLSTEP PORTAL
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® ALTA DE PROVEEDORES

® CUMPLIMENTACION DE RFQ

® CUMPLIMENTACION DE SOLICITUDES
© GESTION DE PEDIDOS

® GESTION DE VARIABLES DE CALIDAD

FORMULARIOS

PROVEEDORES

GESTORES

® CONFIGURACIONES @ PREPARACION RFQ

© CONFIGURACION DE ® SELECCION DE PROVEEDORES
FLUJOS DE TRABAJO ® RECEPCION DE OFERTA

ORGaNIzacigy

COMPRADORES

® EMISION DE PEDIDOS

® APROBACION DE PEDIDOS

® ACEPTACION DE
RECEPCIONES

© COMPARATIVA Y ADJUDICACION ® SEGUIMIENTO

® SOLICITUDES DE OFERTA

APROVISIONADORES

—_ - — —

CONTROLLER CALIDAD

® CERTIFICADOS

© NO CONFORMIDADES
® CALIFICACIONES

® EVALUACIONES

® CONTROL DE LA DESVIACION
DEL GASTO RESPECTO AL
PRESUPUESTO CORPORATIVO

o InTEGRACION CON ERP

Sin animo de quedarse parados, aun-
que sin dejar de lado a los grandes clien-
tes, Fullstep ha buscado en los ultimos
afios diversificar su clientela en funcion
del tamaro. La estrategia se ha basa-
do en llegar a las medianas y pequefias
empresas. Para ello, ha acometido todo
un analisis sobre como trasladar ese co-
nocimiento en las mejores practicas de
grandes corporaciones al mercado de las
pymes. Fruto de este trabajo, nace la so-
lucion Fullstep On Demande, que basica-
mente consiste en readaptar las funcio-
nalidades orientadas a las grandes com-
pafias a pymes, “de modo que sea un
software mucho mds competitivo en cos-
tes y acorde a sus necesidades”.

Vega advierte que, aunque a priori
las pymes no suelen ser conscientes de
su capacidad para aprovecharse de las
mismas ventajas en las compras que las
grandes, ‘el potencial de mejora es tan
importante que las repercusiones en
ellas son espectaculares: estd claro que
no tendrdn el mismo poder de negocia-
cién que las grandes porque el volumen

es importante, pero no decisivo” Precisa-
mente en las pymes el potencial de aho-
rro es mayor que en las grandes, ya que
estas ultimas parten de una situacion ini-
cial y un posicionamiento mejor que las
pequefas, “que en muchos casos ni si-
quiera cuentan con un departamento
encargado de las compras” Por ello, “so-
lo por el hecho de organizar, profesiona-
lizar y dotar de metodologia la funcion
de compras, las pymes son capaces de
obtener mayores mejoras porcentuales”,
insiste el responsable de la firma.

Pese a que todavia las grandes cor-
poraciones siguen suponiendo cerca del
809% de la facturacion de Fullstep, a me-
dio plazo la firma confia en invertir el
porcentaje: “en los proximos cinco arios,
nos gustaria que nuestro principal volu-
men de negocio provenga de las pymes'”.

A la par, la firma también esta llevan-
do a cabo su expansion nacional e inter-
nacional. El pasado afio abrio oficinas en
Valencia y Chicago, y su proximo obje-
tivo es estar presente en Sudamérica,
previsiblemente en Brasil. “Con ello, es-

tamos acercando nuestra organizacion
comercial a las empresas, sobre todo a
las pymes, en el caso de Valencia”, expli-
ca Luis Vega, quien resalta la flexibilidad
de la empresa para proporcionar a cada
cliente lo que realmente necesita. La fir-
ma, con sede en Madrid, cuenta también
con delegaciones en Bilbao y Barcelona.

De momento, Fullstep, que empezo su
andadura en la Comunitat con un pro-
yecto en la Asociacion Valenciana de la
Industria de la Automocion, esta traba-
jando asimismo para la CAM y Colebega,
la embotelladora de Coca-Cola.

A medio plazo, se espera que nuestra
region represente entre un 10 y un 20%
de la facturacion total. La compafiia, fun-
dada por Jorge Alvarez y José Fernan-
dez de Valderrama (con una amplia ex-
periencia en la gestion de compras de la
mano de General Motors y Volkswagen),
espera crecer este afio un 30%: “/o cier-
to es que la crisis estd llevando a mu-
chas empresas a buscar mejoras que re-
dunden en un ahorro de costes”, mani-
fiesta Vega. E[3)

Verdifresh reduce referencias y precios
para aumentar sus ventas un 5%

n unico cliente, Mercadona, y un Unico
proveedor de ensaladas y verduras fres-
cas de IV gama, Verdifresh; esta confian-
za resume un solido binomio que, aun en
€pocas de crisis, funciona. Asi, la empresa
valenciana de ensaladas y verduras fres-
cas, cortadas, envasadas y listas para el
consumo aumentara un 5% sus ventas
este afo hasta los 63 millones de euros y
los 112,4 millones de bolsas vendidas, se-
gun lo previsto.

Su estrategia, enfocada a satisfacer las
necesidades del cliente final, le ha lleva-
do a rebajar sus precios una media de un
5% y a eliminar siete de sus veintinue-
ve referencias de producto con menor
rotacion. Con ello, la firma asegura ha-

ber ahorrado 3,5 millones de euros a los
bolsillos de los consumidores, ya que dos
de cada cuatro bolsas de IV gama que se
venden en Espafa son suyas.

Para optimizar al maximo sus costes, la
firma ha redisefiado procesos, ha aposta-
do firmemente por la calidad y sequridad
alimentaria y ha establecido mejoras lo-
gisticas. Su director general, Joaquin Ba-
llester Martinavarro, afiade que su maxi-
ma es la innovacion y no solo la relativa
a producto: “estd en todas partes, desde
el suelo que pisamos hasta la tecnologia
mds avanzada, como los equipos para la
deteccion de objetos extrafios por infra-
rrojos instalados en todas nuestras plan-
tas o las nuevas referencias que sacamos

al mercado de verduras al vapor”, explica.

La firma, con sede en Riba-roja y otras
tres plantas en Espaiia, emplea a cuatro-
cientos sesenta trabajadores y esta contro-
lada en un 50% por la sociedad de capital
riesgo Atitlan. El otro 50% del capital esta
en manos de su director general. E[3)



