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Segun un estudio, los despachos han perdido en los Gltimos meses una media de seis clientes, procedentes
en su mayoria del sector inmobiliario y de la construccion, aunque también de la hosterleria y del comercio.

MARIAA.CARO.MADRID
Los despachos profesionales
comienzan a notar los im-
pactos de la crisis en la baja-
da de facturacion y pérdidas
de clientes. Sin embargo se
enfrenta a ella con “optimis-
mo” plantedndose nuevas es-
trategias. Estas son algunas
de las conclusiones que se
extraen de un estudio pre-
sentado en el marco del I
Congreso de Asesorfa y Des-
pachos Profesionales organi-
zado por Sage, que se celebrd
esta sernana en Madrid.
Segin se desprende del
informe, con base en una en-
cuesta realizada a despachos
profesionales, la mayorfa de
los despachos mantiene una
ratio de crecimiento del ne-
gocio, pese estar adoptando
nuevas estrategias ante la
crisis como la fidelizacion y
captacién de nuevos clien-
tes, a través de nuevas practi-
cas comerciales o ¢l aumen-
to de la competitividad me-
diante labajada de tarifas yla
reduccion de costes.

Tendencias

En el marco de este encuen-
tro, en el que participaron
profesionales de distintos
colectivos corio asesores fis-
cales, abogados, graduados
sociales o gestores adminis-
trativos, los expertos deba-
tieron sobre las nuevas opor-
tunidades, amenazas y retos
ante una conyuntura desfa-
vorable como la actual, as{

PERDIDA DE CLIENTES POR SECTORES

Han perdido dlientes 56 despachos (de un total de 350 despahos que han participado en la encuesta).

De los despachos que han perdido dientes:

3,6% al sector hostelerfa

3,6% al sector textil

16,1% al sector servicios

54%al sector Industria

12,5% auxiliar de la construccion

5,2% otros

37,5% Afirma que pertenecen al sector construccion

sector comercio

FUENTE:Sage

Claves

W Aprovechar la
automatizacion de procesos
y colaborar con fa
Administracién como
vehiculo para una mayor
efidiencia.

* M identificar dénde se

aportan resultadosy valor al
cliente para reforzar los
puntosfuertesyno
quedarse fuera del
mercado.

como sobre los tiltimos cam-
bios y tendencias en el sec-
tor,

Los expertos destacaron

. que resulta clave sacar parti-

do de la automatizacién de
procesos y de que la Admi-
nistracion realice gran parte
de los trAmites y se haya con-
vertido en dinamizadora de
importantes cambios. En es-
te sentido, Josep Conesa,
abogado y. graduado social
del bufete Conesa &Asocia-
dos, afirmé que es necesario
ver a la Administracién co-
mo facilitador y colaborador
necesario. Por su parte, San-
tiago Segarra, representanie
de la Agencia Tributaria, se-

EXPANSION

fialé que la Administraci6n
“ha de servir para gestionar
relaciones y crear éspacios
de colaboracion con los pro-
fesionales tributarios”,

Los expertos abogaron
por que la colaboracién ne
sea solo entre despachos y la
Administracién sino entre
los propios despachos entre
si. “Es muy importante no
quedarse solo y entrar den-
tro del vinculo también con
el resto de profesionales”

- subray6 Eva Torrecilla, vice-

presidenta del Colegio de
Graduados Sociales de Ma-
drid, animando asi a los des-
pachos a constituir alianzas.
Aungue no sea consecuencia

de la crisis,ina amenaza que
los participantes enttaron a
considerar es la del intrusis-
mo profesional, que ven difi-
¢il dé combatit. Juan Carlos
Lépez Hermoso, presidente
de laAsociacion Espaficla de
Asesores Fiscales (Aedaf)
afirma que en profesiones no
reguladas, como la asesoria
fiscal, sf se-sufre este proble-
ma.

Con respecto ala supervi-

-vencia del pequefio despa-
cho, Hermoso destacé que s

-Los expertos animan

a los profesionales a
'no quedarse solos'y
apostar por las
alianzas y fusiones

tiene - futuro si sabe antici-
parse, ver los elementos de
riesgo y sabe optar por la es-
trategia adecuada. En esta
misma linea, Emilio Cuatre-
casas, presidente del bufete
Cuatrecasas, afirmé que es
vital identificar dénde se
aporta resultados y valor al
cliente y centrarse en.ello pa-
ra no quedarse fuera del
mercado.

En su invervencién, Emi-
lio Cuatrecasas abogd por
potenciar el valor afiadido de
la relacién personal con el
cliente, fomentando no sélo
el aspecto técnico, sino el la-
do humano del oficio de abo-
gado,

una actitud proactiva para
hacer frente alas
consecuencias de la crisis
econdmica.Entre sus
prioridades figura lade
fidelizar a clientes habituales y
ganar nueva dlientela, a través
de una comunicacion mas
transparente.Un 21,2% de los
encuestados se plantea ofertar
nuevos servicios.Para ganar
competitividad, un 8,6% de los
despachos se plantea reducir
tarifas, mientras que un 9,3%

piensaen lareduccionde -

plantilla.La mejoradela
calidad de los servicios (27,1%
de las respuestas), la
profundizacién en los
mecanismos de cooperacion
empresarial entre despachos
como las fusiones,
adgquisiciones y otro tipo de
alianzas (16,9%),a adaptacién
tecnoldgica, la mejorade la
formacién y especializacién del
personal (11,99), son otras de
las estrategias que los
despachos estan considerando
para salir airosos de la crisis.En
lo que respecta alas nuevas
tecnologias, segun e} estudio
presentado en e! Congreso,los
despachos tienen unbuen
nivel de implantacién de las
TIC.Prueba de ello es que dos
de cada tres empresas
encuestadas poseen
programas espec(ficos de
contabilidad y gestion de
expedientes.La mayoria de los
despachos afirma que, pese a
la crisis, el momento actual es

bueno para invertir en -

tecnologfas porque reporta
importantes ventajas como,
entre otras, lamejora dela
productividad.




