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FSBFoods

Player de mercado € a unica empresa brasileira especializada em Food Service

As principais cadeias de fast food insta-
ladas no Brasil investem, anualmente,
milhares de reais, em marketing, para
atrair a preferéncia do consumidor.
Porém, apenas uma boa estratégia de
propaganda e publicidade ndo assegura o
sucesso nesse mercado de competitivi-
dade acirrada, atingida somente através
da oferta de produtos de qualidade com-
provada, contando com a colaboracéo e
sinergia entre seus parceiros € malha dos
principais fornecedores. A FSBFoods, com
unidades de negdcios em Sio Paulo (SP),
Osasco (SP) e Juiz de Fora (MG), é player
nesse segmento de mercado, sendo a
Unica empresa brasileira especializada na
area de food service.

Sua histdria e trajetoria empresarial
confundem-se com o inicio das opera-
coes do McDonald's, no Brasil, atuando
com foco no atendimento das lan-
chonetes da rede com pées e a famosa
torta de macd, como fornecedor exclusi-
vo, até 2003. Em junho daquele ano, a
FSBFoods implementou uma estratégia
de diversificacdo e expansdo no mercado
de food service, mantendo o McDonald's
como principal cliente, sem exclusividade
de fornecimento, apostando em diferen-
ciais competitivos como a diversificacdo
e personalizacdo para cada produto e
cliente e respeitando suas caracteristicas
e necessidades individualizadas.

“Nédo podemos vender produtos iguais
para empresas concorrentes. Cada rede
fast food tem seus clientes cativos, justa-
mente pela nitida diferenca em seus pro-
dutos. O pdo, principal produto da
FSBFoods, apresenta caracteristicas pro-
prias, como formato, textura e sabor, var-
iando em cada rede. Sequindo a mesma
l6gica, as sobremesas devem atender req-
uisitos de sabor especificos, em conformi-
dade com padrées mundiais. Nossa exper-
i€ncia e especializacdo nos credenciam ao
atendimento pleno de todo o processo de
fabricacdo e desenvolvimento de produ-

tos sob encomenda, demandados pelo
mercado”, afirma, com conviccéo, Jean
Louis Belo Gallego, Gerente de Desenvol-
vimento de Negdcios, responsavel pela
implementacdo da estratégia.

As solucdes Datasul suportaram todo
esse processo de estratégia de diversifi-
cacdo e expansdo no mercado, assegu-
rando e alavancando resultados, con-
tribuindo, significativamente, para os
profissionais da FSBFoods a assimilagdo,
o aprendizado, o conhecimento, a evo-
lucdo e a compreensdo da dinamica de
atender diversos clientes, com demandas
e produtos diferentes. Essa énfase ¢é
destacada pela Gerente de Tecnologia da
Informacdo e Processos, Cristina M.
Martinez Augusto: "A diversificacdo de
operacles e clientes exigia uma solucdo
para gestdo integrada, credenciada
ao atendimento pleno da dindmica e
volatilidade das regras de negocios,
exigidas pela interacdo com produtos e

novos clientes que ndo conheciamos,
com historico detalhado, como o
McDonald's. Diante desse cenario, bus-
camos identificar, no mercado, um par-
ceiro de negocios, credenciado a ofere-
cer uma solucdo que melhor atendesse
as novas e crescentes demandas e neces-
sidades, além de acompanhar a evolucdo
e dindmica nos niveis e expectativas
arrojadas de crescimento, pretendidas
pela FSBFoods".

“La diversificacion de
operaciones y clientes

exigia una solucion para una
gestion integrada capacitada,
para la atencion plena de

la dinamica y volatilidad

de las reglas de negocios”
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A diversificacao de
operacoes e clientes
exigia uma solucao
para gestao integrada,
credenciada ao
atendimento pleno

da dinamica das
regras de negocios

’

Cristina M. Martinez Augusto

Gerente de Tecnologia da Informacao e Processos

Player de mercado, unica empresa brasilena
especializada en Food Service

Las principales cadenas de fast food
instaladas en Brasil invierten anualmente
millares de reales en marketing para
atraer la preferencia del consumidor.
Sin embargo, solamente una buena
estrategia de propaganda y publicidad
no aseguran el éxito en ese mercado de
enorme competitividad, alcanzada sola-
mente a través de la oferta de productos
de calidad comprobada, contando con la
colaboracion y sinergia entre sus colabo-
radores y la red de los principales
proveedores. FSBFoods, con unidades de
negocios en Sio Paulo (SP), Osasco (SP)
y Juiz de Fora (MG), es player en este
segmento del mercado, siendo la unica
empresa brasilefia especializada en el
area de food service.

Su historia y trayectoria empresarial
se confunden con el inicio de las opera-
ciones de McDonald's en Brasil, actuando
con foco en la atencion de los restau-
rantes de la red con panes y la famosa
torta de manzana, como proveedor
exclusivo hasta 2003. Em junio de aquel
afno, FSBFoods implementd una estrate-
gia de diversificacion y expansion en el

mercado de food service, manteniendo
McDonald's como principal cliente sin
exclusividad de suministro, apostando en
diferencias competitivas como la diversi-
ficacion y personalizacion para cada pro-
ducto vy cliente, respetando sus carac-
teristicas y necesidades individualizadas.

“Nosotros no podemos vender pro-
ductos iguales a empresas concurrentes.
Cada red fast food tiene sus clientes cau-
tivos justamente por la nitida diferencia
en sus productos. ElI pan, principal pro-
ducto de FSBFoods, presenta caracteristi-
cas propias, como formato, textura y
sabor variando para cada red. Siguiendo
la misma logica, los postres deben aten-
der requisitos de sabor especificos, de
acuerdo con estandares mundiales.
Nuestra experiencia y especializacion nos
permite la atencion plena de todos esos
requisitos en todo el proceso de fabri-
cacion y desarrollo de productos bajo
pedido demandados por el mercado”,
afirma con conviccion Jean Louis Belo
Gallego, Gerente de Desarrollo de
Negocios, responsable por la imple-
mentacion de la estrategia.

Las soluciones Datasul soportaron todo
ese proceso de estrategia de diversificacion
y expansion en el mercado, asegurando y
apalancando resultados, contribuyendo
significativamente con los profesionales de
FSBFoods en la asimilacién, aprendizaje,
conocimiento, evolucion y comprension de
la dindmica de atender diversos clientes,
con demandas y productos diferentes. Ese
énfasis es destacado por la Gerente de
Tecnologia de la Informacion y Procesos,
Cristina M. Martinez Augusto: “La diversifi-
cacion de operaciones y clientes exigia una
solucion para una gestion integrada capa-
citada, para la atencion plena de la dindmi-
ca y volatilidad de las reglas de negocios
exigidas por la interaccion con productos y
nuevos clientes que no conociamos con
historial detallado como McDonald's.
Frente a ese escenario, buscamos identi-
ficar en el mercado un aliado de negocios,
calificado para ofrecer una solucién que
pudiera atender mejor a las nuevas y cre-
cientes demandas y necesidades, ademas
de acompanar la evolucion y dinamica en
los niveles y expectativas audaces de cre-
cimiento pretendidas por FSBFoods"
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A empresa

Para conhecer a histéria da FSBFoods, é preciso
conhecer a Fresh Start Bakeries Inc., multina-
cional com solida tradicdo e reconhecida expe-
ri€ncia mundial, na area de panificacdo industri-
al. A atuacdo da empresa estende-se pelas
Américas, Europa e Australia. Ao todo, sdo 21
unidades fabris. No Brasil, a FSBFoods esta pre-
sente desde 1988, através da joint venture com
a Vally e a Interbakers, que atuaram como
empresas independentes, até 2002. Nesse ano,
tornaram-se unidades de negocios indepen-
dentes, integrando uma Uunica empresa: a
FSBFoods, com trés plantas industriais, que con-
tam com a mais alta inteligéncia de processos.

Em todos esses anos de presenca no Brasil,
a empresa passou a entender profundamente o
negocio dos seus clientes e da industria alimen-
ticia do pais, o que a qualifica como um par-
ceiro especialista de empresas como Bob's, Casa
do Pdo de Queijo, China in Box, Giraffa’s,
McDonald’s, Nestlé, Outback, Rich’s, Starbucks,
Tok Tak, entre outros.

Empresa desenvolve metodologia

A empresa implantou uma metodologia propria para a escolha
do melhor fornecedor de ERP, envolvendo representantes de
todas as areas que seriam diretamente afetadas, bem como re-
presentantes das trés unidades fabris: Sdo Paulo (SP), Osasco
(SP) e Juiz de Fora (MG). Formou-se um comité de 15 partici-
pantes, com a coordenacdo da Cristina, responsavel pela
definicdo da estratégia e conducdo das atividades.

A missdo do grupo tinha parametros e foco bem definidos:
encontrar uma solugdo para gestio integrada (ERP) que aten-
desse todas as necessidades administrativas, financeiras, logisti-
cas e de producéo. O software deveria, também, tornar ageis os
processos, através da eliminacdo de trabalhos duplicados e ter
aderéncia com o sistema entdo implantado, para facilitar a
transferéncia de dados; preferéncia por um provedor nacional,
principalmente pelo conhecimento da legislacdo brasileira;
acompanhamento total em todas as fases do projeto e pds-
implantacéo; sequranca na virada.

O primeiro passo do comité foi realizar um mapeamento de
processos na FSBFoods, diagnosticando todas as necessidades
que seriam atendidas pelo ERP. Com base nessas informacées,
foi criado um questionario. Uma verdadeira sabatina para as
empresas prospectadas. “Fomos extremamente criteriosos,
estipulando uma meta audaciosa de responder, com qualidade,
todos os requisitos funcionais diagnosticados no mapeamento
de processos realizado pelo comité. Estavamos descobrindo o

La empresa

Para conocer la historia de FSBFoods, es necesario
conocer Fresh Start Bakeries Inc., multinacional
con solida tradicion y reconocida experiencia
mundial en el area de panificacion industrial. La
actuacion de la empresa se extiende por las
Américas, Europa y Australia. En total, son 21
unidades fabriles. En Brasil, FSBFoods esta
presente desde 1988 a través de la joint venture
con Vally e Interbakers, que actuaron como
empresas independientes hasta 2002. En ese
afno, se volvieron unidades de negocios inde-
pendientes, integrando una unica empresa:
FSBFoods, con tres plantas industriales que
poseen la mas alta inteligencia de procesos.

En todos estos afios de presencia en Brasil,
la empresa paso a entender profundamente el
negocio de sus clientes y de la industria alimen-
ticia del pais, lo que la cualifica como un aliado
especialista de empresas como Bob’s, Casa do
Pao de Queijo, China in Box, Giraffa’s,
McDonald’s, Nestlé, Outback, Rich’s, Starbucks,
Tok Tak, entre otros.

Empresa desarrolla metodologia

La empresa implanté una metodologia propia para la eleccion
del mejor proveedor de ERP, involucrando representantes de
todas las areas que serian directamente afectadas, asi como
representantes de las tres unidades fabriles: Sdo Paulo (SP),
Osasco (SP) y Juiz de Fora (MG). Fue formado un comité de 15
participantes, con la coordinacion de Cristina, responsable por
la definicion de la estrategia y conduccion de las actividades.

La mision del grupo tenia parametros y focos bien
definidos: encontrar una solucion para gestion integrada (ERP)
que atendiese a todas las necesidades administrativas,
financieras, logisticas y produccion, dotada de la capacidad de
volver mas agiles los procesos a través de la eliminacion de tra-
bajos duplicados; adherencia con el sistema entonces implanta-
do, para facilitar la transferencia de datos; preferencia por un
proveedor nacional, principalmente por el conocimiento de la
legislacion brasilefia; acompanamiento total en todas las etapas
del proyecto y post implantacion; seguridad en el cambio.

El primer paso del comité fue realizar un mapeo de procesos
en FSBFoods, diagnosticando todas las necesidades que serian
atendidas por el ERP. Con base en estas informaciones fue crea-
do un cuestionario, una verdadera prueba para las empresas
prospectadas. “Fuimos extremamente criteriosos, estipulando
una meta osada de responder con calidad a todos os requisitos
funcionales diagnosticados en el mapeo de procesos realizado
por el comité. Estdbamos descubriendo lo que necesitabamos y,

que precisdvamos e, obviamente, nossa expectativa residia em
ter a plena certeza e convic¢do de que o fornecedor seleciona-
do seria capaz de atendé-las, com os niveis de qualidade e efica-
cia determinados para o sucesso do projeto”, esclarece Cristina.

Detectados os possiveis fornecedores, a segunda fase
caracterizou-se por um profundo benchmarking entre os
envolvidos. "Visitamos as companhias atendidas pelas empresas
selecionadas, avaliando uma gama de requisitos e analisamos
como o sistema se comportava com processos semelhantes aos
da FSBFoods", relembra a gerente.

A FSBFoods implantou uma metodologia
propria para a escolha do melhor

fornecedor de ERP, envolvendo representantes
de todas as areas que seriam diretamente
afetadas e das trés unidades fabris.

La empresa implant6 una metodologia propia
para la eleccion del mejor proveedor de ERP,

involucrando representantes de todas las areas
que serian directamente afectadas, asi como
representantes de las tres unidades fabriles.

Em cada retorno, novos questionamentos eram feitos aos
concorrentes, visando aquilatar sua capacidade e conhecimen-
to no processo de atendimento. Foram seis meses de atividades
no ciclo de prospec¢do, contatos, respostas e analises. Para
Cristina, foi um tempo adequado: “"Enfatizamos que o foco nio
era de uma substituicdo de ERP e, sim, da busca por um proje-
to de solugdo para gestdo integrada, que determinaria e supor-
taria a estratégia de diversificagdo e expansdo no mercado,
assegurando e alavancando os resultados, para conduzir a
empresa a um novo patamar de negocios".

Para eleger a melhor solucdo, todos os membros do comité
avaliaram cada participante, preenchendo uma ficha para apon-
tar os pros e os contras de cada empresa participante da selecdo.
"A maioria apontou o ERP Datasul, com ampla aderéncia em
relacdo a concorréncia, atendendo plenamente nossas neces-
sidades”, afirma a gerente. O ponto que mais chamou a atencéo
no processo foi a seguranca da equipe da Datasul, ao responder
a todos os questionamentos, bem como o pronto atendimento.

Uma historia curiosa € a da apresentacdo na sede da
FSBFoods, contada por José Antonio De Mieri, consultor
da Datasul Morumbi, que atende a conta. "Quando fomos
convidados a apresentar 0 nosso produto, resolvemos inovar.
Ndo levamos apenas um laptop e um datashow. Fizemos
uma verdadeira decoracdo da sala de treinamento com
banners. Foi uma aposta arriscada, pois tanto podiamos agradar
como ser eliminados pelo exagero.” Para Cristina, a estratégia
teve um impacto positivo nos participantes: "Aquilo nos
mostrou que a Datasul estava disposta a ir além do comum.
Sentimos que houve uma preparacdo, uma atencédo especial, e
que ndo seriamos apenas mais um cliente”

obviamente, nuestra expectativa estaba basada en tener la plena
seguridad y conviccion de que el proveedor seleccionado seria
capaz de atenderlas con los niveles de calidad, eficiencia y efi-
cacia determinados para el éxito del proyecto”, aclara Cristina.

Detectados los posibles proveedores, la segunda etapa se
caracterizd por un profundo benchmarking entre los involucra-
dos. "Visitamos varias compaiias atendidas por las empresas
seleccionadas, evaluando una gran variedad de requisitos, eva-
luando como el sistema se comportaba con procesos semejantes
a los de FSBFoods", recuerda con la gerente.

En cada retorno nuevos cuestionamientos eran hechos a los
concurrentes, buscando aquilatar su capacidad y conocimiento
en el proceso de atencion. Fueron seis meses de actividades en
el ciclo de prospeccion, contactos, respuestas y analisis. Para
Cristina, fue un tiempo adecuado: “Enfatizamos que el foco no
era de una sustitucion de ERP, y si la busqueda por un proyecto
de solucion para gestion integrada que determinaria y sopor-
taria la estrategia de diversificacion y expansion en el mercado,
asegurando y apalancando los resultados y el futuro de la
empresa, conduciéndola a una nueva plataforma de negocios".

Para elegir la mejor solucion, todos los miembros del comité
evaluaron a cada participante, llenando una ficha apuntando los
pros y contras de cada empresa participante de la seleccion. “La
mayoria de los participantes apunto el ERP Datasul con amplia
adherencia en relacion a la concurrencia, atendiendo plenamente
nuestras necesidades”, para la gerente. Un punto que mas llamo su
atencion en el proceso fue la sequridad del equipo de Datasul al
responder a todos los cuestionamientos, asi como la rapida atencion.

Una historia curiosa es la de la presentacion en la sede de
FSBFoods, contada por José Antonio De Mieri, consultor de
Datasul Morumbi, que atiende la cuenta. "Cuando fuimos invita-
dos a presentar nuestro producto decidimos innovar. No llevamos
solamente un laptop y un datashow. Hicimos una verdadera deco-
racion en la sala de entrenamiento con banners que
teniamos de la franquicia. Fue una apuesta arriesgada,
pues tanto podiamos agradar como ser eliminados
por la exageracion." Para Cristina, la estrategia
tuve un impacto positivo en los participantes:
"Aquello nos mostré que Datasul estaba
dispuesta a ir mas alla de lo comun.
Sentimos que hubo una preparacion, una
atencion especial, y que no seriamos sola-
mente un cliente mas".

Jean Louis Belo Gallego

Gerente de Desenvolvimento
de Negocios
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A implantacao

O processo de implantacdo do ERP foi preparado de forma
cuidadosa, tanto pela FSBFoods, como pela Datasul. Foram feitas
todas as analises de dados que precisariam ser inseridos no novo
sistema, e definidas as funcées, de cada um, no processo.
"0 unico acréscimo de equipe que tivemos foram dois tem-
porarios encarregados da digitacdo de dados, que ndo podiam
ser importados. Fora isso, a estrutura ndo teve acréscimo ou
reducao de pessoas”, explica Cristina.

Para preparar os novos usudrios, foram gastas 1.700 horas
em treinamento, entre fevereiro e julho de 2004. A sala destinada
para este fim, na empresa, foi ocupada full time. O trabalho nio
podia parar e, paralelamente a preparacdo, os departamentos
precisavam manter suas atividades cotidianas. A sala de treina-
mento era também o QG dos consultores Datasul, na empresa.
"Demos a eles o conforto necessario para realizar suas tarefas, ao
mesmo tempo em que, ao determinar um local fixo, ficava mais
facil a localizagdo e a comunicacdo”, afirma a gerente.

Entre todos os
processos que entra-
riam em operacdo, o

O ponto que mais
Chamou a atengéo, mais critico era o fatu-
. ramento. A empresa
No processo, foi @  emite centenas de
notas, diariamente, de
Seguranga da um produto perecivel e
equipe da Datasul que é transportado por
ao responder

conta do cliente. Era
impossivel pensar na
possibilidade de atra-

d tOdOS 0S sar uma nota, o que
H prejudicaria toda uma
qUEStlonamentos' cadeia logistica, mon-
bem como o pronto tada de forma mili-
. métrica. "0 que mais
atendimento nos preocupava era

que os clientes sabiam

que estavamos preparando a mudanca e havia um receio de que
qualquer problema afetasse seu proprio negdcio. Um exemplo € o
McDonald’s. J4 imaginaram as lojas sem pao para produzir os san-
duiches? Os prejuizos deles e os nossos seriam incalculaveis, tanto
em termos financeiros como de imagem", explica Jean Louis.
"Hoje, quase trés anos apos a implantagdo, temos a plena con-
vicgdo e certeza de que fizemos a escolha certa. A virada, que
aconteceu em agosto de 2005, atendeu todas as nossas expectati-
vas, tanto que nunca mais foi preciso acionar o sistema antigo, em
busca de qualquer informacdo que pudesse ter ficado de fora.
Credito o sucesso da implantag¢do ao comprometimento de todos
os colaboradores da FSBFoods, que promoveram diversas discussdes
de projeto, durante todo o processo. Ressalto também as certifi-
cacdes técnicas promovidas pela Datasul Educacdo Corporativa,
qualificando consultores, a Metodologia de Implantagdo Datasul
(MID) e a postura de trabalho dos seus profissionais, abrindo espaco
para que fizéssemos nossas consideracées em todas as fases, inclu-
sive para a diretoria da empresa, em Joinville", finaliza Cristina.

La implantacion

El proceso de implantacion del ERP fue preparado de forma
cuidadosa, tanto por FSBFoods como por Datasul. Fueron
hechos todos los analisis de datos que deberian ser insertados
en el nuevo sistema, y definidas las funciones de cada uno en el
proceso. “Lo unico que se agrego al equipo que tuvimos fueron
dos temporarios, encargados de la digitacion de datos que no
podian ser importados. Aparte de eso, la estructura no tuvo
personas agregadas o retiradas”, explica Cristina.

Para preparar los nuevos usuarios se gastaron 1.700 horas en
entrenamiento, entre febrero y julio de 2004. La sala destinada a
esa finalidad, en la empresa, fue ocupada full time. El trabajo no
podia parar, y paralelamente a la preparacion los departamentos
tenian que mantener sus actividades cotidianas. La sala de entre-
namiento era también el CG de los consultores Datasul en la
empresa. “Les brindamos las comodidades necesarias para realizar
sus tareas, al mismo tiempo que, al determinar un local fijo, era
mas facil la localizacion y comunicacion”, afirma la gerente.

Entre todos los
procesos que entrarian
en operacion, el mas
critico era la fac-
turacion. La empresa
emite centenas de fac-
turas diariamente, de
un producto pere-
cedero y que es trans-
portado por cuenta del

Un punto que mas
[lamo su atencion
en el proceso fue la
sequridad del
equipo de Datasul
al responder

cliente. Era imposible P tOdOS |OS
pensar en la posibilidad . .
de atrasar una factura, CueStlonan"entOSr

que perjudicaria toda
una cadena logistica
montada de forma mi-
limétrica. "Lo que mas

asi como la
rapida atencion

nos preocupaba era que los clientes sabian que estabamos
preparando el cambio, y habia por parte de ellos un recelo de que
cualquier problema afectase su propio negocio. Un ejemplo es
McDonald's. ;Se imaginan los locales sin el pan para hacer los sand-
wiches? El perjuicio de ellos y nuestro seria incalculable, tanto en
términos financieros como de imagen”, explica Jean Louis.

"Hoy, casi tres afios después de la implantacion, tenemos la plena
conviccion y seguridad de que hicimos la eleccion correcta. La inno-
vacion, que sucedié en agosto de 2005, atendio a todas nuestras
expectativas, tanto que nunca mas fue necesario accionar el sistema
antiguo en busqueda de cualquier informacion que pudiera haber
faltado. Atribuyo el éxito de la implantacion al comprometimiento
de todos los colaboradores de FSBFoods, desde la busqueda y evalua-
cion del proveedor, promoviendo diversas discusiones de proyecto
durante todo el proceso. Resalto también las certificaciones técnicas
promovidas por Datasul Educacion Corporativa, cualificando consul-
tores, la Metodologia de Implantacion Datasul (MID) y la postura de
trabajo de sus profesionales, abriendo espacio para que hiciéramos
nuestras consideraciones en todas las etapas, inclusive a la directoria
de la empresa en Joinville", finaliza Cristina.



