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mm (Cédmo conseguir un hue-
co en un sector como el de ln
consultoria de compras donde
ol mereado estd copado por las
grandes multinacionales? Eso
se plantearon en un prineipio
los fundadores de Fullstep.

Con muchos afios de lrahajo ¥
dedieacitn, y una con

Consultoras y asesorias van, con el tiempo, haciéndose un
hueco en diferentes sectores econémicos del mercado espa-
fiol. Fullstep, consultora de compras para grandes empre-
sas, ha logrado consolidarse y apuntar ahora a las pymes.

Ha gestionado mas de
14.000 procesos de
compra para empresas
con una facturacion
entre los 100 y los 1.500
millones de euros

de ellos consultores de proce-

de expertos informéticos, con-
sultores y "ecompradores”, hoy
su empresa ofrece servicios a
algunas de las compafifas mis
importantes del pafs: Prisa,
Banco Sabadell o TelePizza
son, actualmenta, elientes de
Fullstep.

“¥Ya desde finales de los 80
intufamos que una empresa de
este tipo podia tener mucha sa-
lida", explica Pepe Valderrama,
director de Fullstep. Y es que
&l proceso de compras requiere
tomas de decisién muy impor-
tantes, y gastos de capital hu-
mumymu&nﬁwmuymnpﬂ!os.

"a no ser que se proporeionen
las formulas adeciiadas para
optimizar recursos”,

"Un proceso de compras va li-
gade a un buen proceso de ges-
‘tion de informacién”, continta
Valderrama para explicar los
primeros pasos de su empresa,
allé por 1997, Contraté, junto a
su socio Jorge Ferndndes, a va-
rios informéticos y crearon una
primera plataforma que facilita-
ba a las empresas la busqueda

808 y sist e informéticos,
y cuentan con un farget de en-
tre 15 y 20 "grandes” elientes,
siempre con una facturacién

que va desde los 100 hasta los.

1.500 millones de euros.

CIFRAS DE EXITO )
Segiin confirma el propio Pepe
Valderrama, todas las cifras
de negocio de Fullstep estdn
en constante aumento. Has-
ta ahora, ha gestionado para
las grandes empresas mas de
14.000 pedidos por un impor-
te superior a 15 millones de
euros, produciendo una media
del 11% de ahorros gracias a los
sistemas integrales que utili-
za en consultoria, compras y
aprovisionamiento a través de
internet v externalizacién o
outsourcing.
AIm'LsmoLBempo,h&negocmdo
miéis de 7.500 proeesos de com-
pras, adjudicados por un valor
superior a los L300 millones da
eures. Por tltime, su bolsa de
clientes y el nombre de log mis-
mos, impresiona: Campofrio,
Seur, Bosch, Unién Fenosa o los

Desde entonces hasta ahora
han atravesado el éxito inicial,
un profundo bache ante la eclo-
sién de internet, y una fase de
estabilidad que ya dura cerca
de dos afios ¥ que les hace con-

.templar el future con mucho
optimismo. En este momento

la plantilla estd formada por
unos 40 empleados, la mayorfa
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de proveedores y otras labores  yamencionados Banco Sabadell
en todo ese complicado proceso. yGrupc—Pr]sm han confindo sus
Enel 99 ya estaba en hala co Fullst

version Fullstep 1.0. "ﬂﬂnast,sommeonsﬂenmde

lasdificultades, ya que tenemos
que competir con consultoras
del estilo de Accenture, Oracle
o Boston Consulting”, afinde
Valderrama.

PLANES DE EXPANSION

Pese a que sus programas es-
tdin ideados para dar zalidaa
las pretensiones de compra de
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Empresas

El éxito de una pyme consultora en
un sector dominado por las grandes

drid y Bilbao

las macro empresas, Pepe Val-
derrama asegura que Fullstep,
muy asentada en el sector, tiene
un retode enorme envergadura
por delante: llevar a eabo una
ampliacién de sus servicios a
pequefias y medianas compa-
fifas. "Sabemos que no es fécil, y
nuestros sistemas tendrin que

adaptarse a las idades de
eslos nueves elientes. Y estas
necesidades son muy distintas”,
asume, afadiendo que, ademés,
Fullstep debers contar, para lle-
var abuen puerto este objetivo,
con "proveedores especialistas”
eneste terreno, Es decir, la dife-
rencia en los sistemas no viene

tan marcad po‘relaeeto‘rene'l
que sa trabaje, sino mas bien
por el (.hn’nal’m de las propias
emj

Valderrama anuncia quezDO‘T E
podria ser el afio del arranque.
"Estamos muy cerca del lanza-
miento del producto”, asegura
satisfecho y esperanzado. @







