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Las grandes empresas delegan
la gestion de sus compras

El director general de Fullstep asegura que es una inversion de rapida rentabilidad

Luis Ordonez
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La evolucion en la gestion de
las compras, como casi todo
en este mundo, se ha visto in-
fluenciada por tres factores
fundamentales: la globaliza-
cion, la focalizacion en lo que
cada uno es especialista y las
nuevas tecnologias, cuyo re-
punte méximo se vivié con la
explosion de internet.

Por eso nacen empresas
como Fullstep, una compaiiia
creada por y para comprado-
res. José Valderrama, funda-
dor y director general de la
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El sector del
automovil fue
pionero en cambiar
la funcion de
compras.

empresa de servicios -consul-
toria, sistemas de compras y
aprovisionamiento a través de
internet y oufsourcing (exter-
nalizacion)- explica que el
area de compras “tiene cada
vez mas importancia en las
empresas, que estan evolucio-
nando hacia mercados globa-
les y hacia la focalizacion™.
De esta manera, a finales
de los 90 tanto Valderrama co-
mo Jorge Alvarez, fundadores
de Fullstep, vieron la oportu-
nidad de aplicar su experien-
cia en el mercado del automo-
vil, “que a finales de los 80 y
principios de los 90 -argumen-
ta Valderrama-, empezo a re-
volucionar la funcion de com-
pras. De ser un proceso atomi-
zado, con decisiones autono-

José Valderrama, fundador y director general de Fullstep.

mas de distinta gente dentro
de la compaiiia, a ser un pro-
ceso tnico en toda la empresa,
donde participaban distintos
actores cada uno con una fun-
cion distinta con el objetivo de
recoger cuanta mas informa-
cion mejor sobre a quien se le
puede comprar una pieza o un
producto de servicio. Pensa-
mos que esa evolucion iba a
llegar a todos los demas cam-
pos. Llega primero al automo-
vil porque es uno de los secto-
res mas competitivos y de los
primeros que se hacen globa-
les. Vimos que esa tendencia
iba a llegar a otros sectores,
por lo que empezamos con el
negocio de consultoria para
empresas importantes”.

Siete afios después de que
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fundaran la compafia, Fulls-
tep cuenta entre sus clientes a
grandes empresas Como
Union Fenosa, CECA, Cam-
pofrio, Bosch, Telepizza, Seur
o Fagor.

Y es que con el soporte n-
formatico conveniente y un
plan de accion, Valderrama
asegura que pueden ofrecer
“un producto con un retorno
de la inversion muy rapido ya
que, si la empresa tiene volu-
men como es el caso de la ma-
yoria con las que trabajamos, a
nada que les ahorres un 10%
hablamos de mucho mas dine-
ro de lo que puede ser un pro-
yecto de implantacion”.

Una funcion la de compras
que en muchas empresas es la
parte “mas importante de la
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cuenta de resultados™. Algo
que se hace cada vez mas difi-
cil de gestionar por la globali-
zacion y la creciente compe-
tencia, como son ejemplos
“China e India, que nos han
invadido de productos de muy
bajo coste”.

Adaptarse a las pymes

En negocios mas pequenos,
sin embargo, el tema es distin-
to, comenta el director general
de Fullstep. “No tienen un vo-
lumen suficiente para pagar
un proyecto como el que hace-
mos’.
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Es un negocio
rentable con
grandes companias
pero dudoso con
las mas pequenas.

Las empresas pequenas,
en cambio, “si se podrian be-
neficiar de los sistemas y del
software. Lo que estamos ha-
ciendo ahora es desarrollar
nuestros sistemas y nuestra
plataforma para empresas
grandes vy, con esa misma pla-
taforma pero con una parame-
trizacion diferente, ponerla a
disposicion de empresas mu-
cho mas pequefias con un cos-
te mucho mas reducido. Sin la
necesidad de parametrizacion
tan fuerte como tiene una
grande, pero basicamente con
la misma funcionalidad. Es
una de nuestras apuestas de
Fullstep, porque a los nego-
cios pequeiios también les
puede beneficiar que les ges-
tionemos sus compras’ .




