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La comunicacion directa a los emplea-
dos es una fuente de mejora del clima
Iaboral y de fidelizacion de la plantilla.
Pues bien, mas de dos tercies de las
asesorfas diven gue infarman a sus
empleados de forma periddica schre
la marcha del despacho, aunque lama-
yoria lo hace con bastante poca fre-
cuencia: el 41% sdlo informa una odes
veces al afio. A destacar, asimismo,
gue un 29% dice no informar nunca
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Los despachos profesionales estan

en un proceso de

transformacion

decisivo por la fuerte competencia

Jordi Goula

lviento del cambioha al-

canzado a los despachos

profesionales. Desde ha-

ce un par de afios se ha-

llan en pleno proceso de
‘ebullicidn v la transformacion del
sectorya esun hecho. Tantoes asi,
-que pocos son los titulares que hoy
1o Teconozean de forma evidente
‘quedeben empezar a funcionar co-
‘mo auténticas empresas de servi-
«cios si quieren teéner garantias de
‘continuidad en el mercado. Lacla-
ve, como en el resto de sectores, pa-
53 por su diferenciacién progresi-
‘va de un cada vez mayor numero
‘de competidores, lo que implica
‘casi slemmpre un proceso duro y no
-exento de dificultades.

;Cudles son los problemas mas
comunes gue hov deben afrontar
los pequefios y medianos despa-
chos gue afrontan el proceso de
cambio? Para Jordi Amado, direc-
tor general de Planificacidén Juridi-
ca-Centro de Documentacion,
thay tres puntos especlalmente ca-
lientes. El primero es el del perso-
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nal coalificado ¥ con experiencia
“Fichar es un drama. Hay poco v
las ofertas que pucden hacerse son
poco atractivas desde €l punio de
vista retributivo, en relacidn con
otras emnpresas”. El segunde que ci-
ta es ¢l bajo crecimiento gue hay en
las dreas cldsicas de la actividad (fis-
cal, contable, laboral...), “Para in-
tentar crecer de un maodo rdpido. se
estdn utilizando estrategias de creci-
miento externo, es decir, compras
de carteras v alianzas, Estos eran
movimienios tipicos de log grandes
que ahora también se dan en los pe-
quefios™. Y, por tltimo, el tercero
que plantea es el de la sucesion, gue

en los despachos estd muy mal re-
suelta v poco planificada, lo que e
vara a que muchos finalmente aca-
ben vendiéndose™. Amado ha coor
dinado Los despachos profesiona-
lesx. Radiografia de un sector (CISS.
2006/, libro que ha presentado esta
semand ¥ en el gue se ‘analiza a fon-
do este sector poco trabajado, pero
de una indudable iImportancia eco-
nomica, ya gue hay en Espafia
144,000 asesorias v consultorias, de
las que 111.000 son personas fisicas

v 33.000, sociedades mercantiles,
estimandose que dan trabajo a mds
de medio milldn de personas.

Uno de los interrogantes més se-
rios gue se plantean es el de identifi-
car cugnde un despacho lega a una
sitnacién que no admite demora pa-
ra cambiar. Juan Carlos Fifiero, pro-
fesor de la UVIC y socidlozo que ha
colaborado en el libro, apunia dos
alertas gue tener en cuenta. “La pr-
mera aparece cuando el ritmo de
crecimiento del despacho empieza
@ Tezagarse fTente a los competido-
res ¥ la segunda cuando tienss mas
deserciones de personal de las gue
son habituales. Algo falla ¥ se debe
hacer actuar rapidamente”™. David
Hospedales, director general de la
consultoria Ribésalat. afiade una

tercera. “lo que llamo el espejo de
los clientes. Es decir, ves como cre-
cen tus clientes v guieres darles ser-
vielo, pero con tu estructura actual
no puedes v te ves obligado a crecer
y cambiar. 8ino cambias, sabes que
dejards de ser atractivo para tu clien-
te v lo perderds”™. En la consultoria
que dirige saben de crecimiento, ya
que han multiplicado por seis la fac-
turacion en tres afios. ;Cémo lo han
hecho? “En nuestro caso a base de
afiadir conocimiento v tecnologia
en nuestra cartera de productos. En
un afio nuestros clientes han creci-
do un 10% ¥ han venido por estas
dos vias. Por supuesto, lo gue supe-
ne este crecimiento en facturacion
g3 mucho mayor, ya que se trata de
gervicios con mayor valor afiadi-
do”, contintia. Y, jefmo se digiere
este crecimiento? “Al principio te
organizas como puedes, pero la cla-
ve estd en separar el conocimiento
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gente preparada estd va trabajando.
El problema &5 que no hay oferta™,
Seriala como aspectos adicionales
gue dificultan las contrataciones,
“los salarios bajos del sector, la po-
ca flexibilidad de horarios v la difi-
cultad para conciliar la vida fami-
liarcon Ia profesional”. Todos coin-
ciden en sefialar que en Catalunya,
la mayor falta de personal cualifica-
do se da en cindades de tamafio me-
diano, como Vic, Granollers. Man-
resa, Terrassa, Sabadell... mds que
en Barcelona. “En Barcelona el pro-
blema estd en el personal semicuali-
ficado, porque el salario que puedes
ofrecer es bajo. Con el tiempo, los
inmigrantes serdn la solucidn, pero
noes un sector de Integracidn tan fa-
cil como otros”, apunta Sinchez,
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® Falia de experiencia gerencial
8 Hahilidades de marketing adn
discontinuas e inclpientes

8 Falta de planificacidn en [a su-
cesion del despacho

B Escasa diferenciacion en los
servicios

B Falta de esirategia en la ges-

tién de los recurses humanaos
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tes en ¢l mercado nacional te das
cuenta de que los precios en nuestro
pais son bajos. En el extranjero, en
cambio, estdn acostumbrados a pa-
gar mds por un buen servicio”.
Como se comentaba al micio el
gran problema para el cambio es la
falta de personal cualificado. Para
Gemma Serra, directora del drea de

e el s Teviardd A v e el masrs masl

actuacion insuficlente en materia de
gestion comercial de clientes, Con to-
do, Jord] Amado advierte gue “se tra-
ta de un gran cajon de sastre Que
apluting una gran diversidad de medi-
das concretas cuyo abjetivo es la cap-
tacion de clientes potenciales”, Entre
ellas destacan la realizacién de re-
uniones periddicas, la creacion de un

Harmasrtsmantn ramercis]  incnrre s e

cion insuficiente gue los clientes ha-
cen sobre los servicios prestados por
los despachos profesionales. “En par-
te, puede deberse a al Insuficisnte gr-
tada de profesionalidad de que hacen
gala los intrusos v los despachos ato-
mizados, gue tratan de abarcar todos
los servicios reventands precios.
Dira variable que podria explicar la
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la competencia en el sector es muy
alta. La razdn es doble : 5 existencia
' deun gran numero de entidades gue
. sededican a la misma drea de nego-
cioy la concentracion geegrafice exis-
tente. Un 70% de asesorias deben dis-
putarse su cuota con otras 30 compe-
| tidoras en su mismo territorio. A es-
tos dos factores habriz que sumar el
by ey oy e e e o o
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