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NUESTRO CONOCIMIENTO Y EXPERIENCIA AL

SERVICIO DE LOS DESPACHOS PROFESIONALES

SUMARIO | EDITORIAL |

[ )
La ges_tlon de los L A raiz de las encuestas y entrevistas en profundidad que estamos realizando para
profeS|onaIes. Un arte dificil nuestro estudio del sector, comenzamos a obtener algunas conclusiones interesantes.
de dominar Ademas de la importancia que se da a la siatisfaccién de los clientes, nos gustaria
destacar el papel clave que, cada vez, mas juega el talento (su descubrimiento,
. ) retencion y gestion) dentro de las organizaciones. ¢No han tenido nunca la sensacion
e | a seleccion de profesmnales. de que por fin han logrado dar con su mejor equipo humano? Qué fragil es todo,
Algunas pregu ntas que Jverdad? ¢Y si manana se va alguna de estas piezas que nos parece que son claves

. para nosotros?
siempre deben plantearse

La verdad es que, para empezar, las grandes firmas empiezan compitiendo en la
propia seleccion del personal. Tanto es asi que esta competitividad se traduce en dos
fenédmenos inexistentes hace unos anos: los foros de seleccion y los headhunters.
. Todos quieren tener a los mejores, mas formados, y por lo visto, también a los mas
simpaticos.

e La consolidacion de los
departamentos comerciales
en los despachos
profesionales ya es una
realidad

|

Pero una vez superada la seleccion, viene quizas lo mas complicado, que es retener a
esa gente, enamorarla con un proyeqto, ofrecerle una carrera profesional prometedora
y hacer que se sienta en casa. Para ello, los despachos invierten en formacion, tratan
de tener el mejor ambiente y organi*an jornadas ladicas para conseguir que el grupo

* El outsourcing en las Rl nido.

asesorias. Un servicio en
pleno auge.

Porque, ¢qué ocurre, hoy en dia? Se dice que hay menos capacidad de sacrificio y de
compromiso, pero no sélo a nivel prPfesionaI, sino claramente en todos los ambitos
(familia, etc...). Por tanto, es dificil conseguir que los miembros del equipo humano
sientan “los colores” de la firma. Mientras que el titular se hace la ilusién de que todos
“hacemos, pensamos, trabajamos y formamos un grupo”, dificilmente este sentimiento
es compartido por todo el mundo. Cuando se acaba el horario laboral, se deja todo lo
que se relaciona con el despacho colgado de una percha, para volverlo a recoger al dia
siguiente.

* El documentalista: una figura
basica en las asesorias

e Formulas y estrategias de
s ¢JEstamos atacando a las nuevas generaciones? En absoluto, son el puro reflejo de
crecimiento de un despacho lo que esta ocurriendo. Por muy perenne que nos pueda parecer, casi todo tiene una
fecha de caducidad, y hemos de preparar nuestras organizaciones para que nadie sea
° Agenda de actividades imprescindible. De ahi la necesidad de tener perfectamente descritos los procesos, y
de saber en todo momento qué hace cada uno.
De todos modos, a pesar de este panorama pesimista que hemos descrito, que en
realidad no lo es tanto, los titulares de las firmas han de continuar luchando para
retener en todo momento a los mejores. Han de buscar que la gente se sienta a gusto
en el trabajo (en donde, por otra parte, pasa la mayor parte del dia), y sobre todo que
haya un buen ambiente. En relacion a esto, nos ha llamado la atencién la importancia
o gue se da en la seleccién al hecho de que un futuro profesional sea simpatico, abierto,
puede ofrecerle visit o que haya feeling con él. El buen curriculo se da por supuesto, y quizas el valor afiadido
pagina www.planificaci venga de esos aspectos innatos que al final alegran la vida en cualquier despacho. Por
www.jordiama tantoz ’hemos de prever que cualquier profesional anteponga su bien al de la firma, pero
también hemos de tratar de que ambos se acaben encontrando.

Descubra todo
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La gestion de los profesionales.
Un arte dificil de dominar

No se puede plantear ningun proyecto de cambio estratégico en una organizacién, menos ain
de las caracteristicas de una asesoria, sin reflexionar profundamente sobre el papel de los pro-
fesionales, pues su importancia es estratégica en el servicio que prestan.

Para gestionar a los profesionales ade-
cuadamente en el seno de una aseso-
ria, han de tenerse muy en cuenta los
siguientes factores:

¢ Nimero de profesionales. El volu-
men de profesionales implicados es
grande, lo que confiere al proyecto de
cambio una complejidad importante.

¢ Multicategorias. No s6lo son muchos
en numero, sino muy dispares en
cuanto a su formacién, especialidad,
responsabilidades, aportacion al ser-
vicio final, etc.

e Diferentes marcos juridicos y de
relacion laboral. Otro elemento de
heterogeneidad lo constituye la di-
versidad de situaciones laborales.
Mientras que los hay en régimen de
auténomos, otros estan contratados.

Asimismo, se debe tener presente
que en la gestion de profesionales se
pueden cometer, entre otros, dos errores:

1°. Dar mas importancia a la gestion de
personas de la que realmente tiene.
Es decir, creer que es un fin en si
misma. Este error conduce a centrar
en los intereses de los profesionales
los criterios organizativo-funciona-
les, los sistemas de seleccion, retri-
bucién y evaluacion, etc.

2°.No abordar con profundidad los
problemas relacionados con los
profesionales para «evitar conflic-
tividad», lo cual es una actitud de
equivocada prudencia y, frecuente-
mente, genera lentitud, inflexibilidad
y cierta incapacidad de adaptacion
a los cambios necesarios.

Para evitar estos errores, desde la titu-
laridad de la firma ha de acometerse
en profundidad la politica de gestion
de personas partiendo de la éptica
adecuada. El objetivo final ha de ser
siempre la calidad de servicio al cliente,
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que en todo momento nos marca la
direccion que hemos de seguir y la
linea que debemos priorizar. Por otra
parte, es necesario que la firma res-
pete en todo momento un compromiso,
entendido como el contrato psicologico
que se establece entre la organizacion
y su proyecto y el profesional que lo ha
de llevar a cabo. Este compromiso se
traduce, de una parte, en la oferta de
oportunidades y establecimiento de un
entorno y sistema de trabajo 6ptimo,
interesante y motivante, y de otra, en
una actitud positiva de participacion y
aportacion, no sélo de trabajo, sino de
ideas, pensamiento e interés en el éxito
comdun.

ASPECTOS FUNDAMENTALES

Es evidente que en la gestion de recur-
sos humanos los elementos cuanti-

tativos son requisitos basicos para la
gestion, pero no garantizan el éxito del
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resultado final. La eficiencia y calidad
«cuantitativa» en gestion de personas
se basa en la necesidad de calcular el
nimero y tipo de profesionales que cada
proceso requiere para que se lleve a
cabo con los estandares de calidad que
en él se determinen. El objetivo global
es dotar a la organizacién en cuestion
de los profesionales adecuados para
prestar los servicios de asesoramiento
al cliente. Desde una perspectiva de
futuro, esto implica la adecuacion a
las necesidades funcionales actuales,
asi como el establecimiento de los
mecanismos que permitan que los
profesionales estén permanentemente
al dia y sean capaces de adaptarse a
cualquier cambio tecnolégico, de reor-
ganizacioén funcional, etc. Los aspectos
cualitativos determinan el éxito y per-
mitirdn la consolidacion de las formas
de trabajo, asi como la perdurabilidad
de una cultura organizativa basada
en la calidad como forma de trabajo
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y centrada en el cliente como objetivo
comdun. Integran elementos tangibles
e intangibles: relaciones humanas
y comunicacién interna; inteligencia
emocional; gestion del conocimiento y
creatividad; incentivacion-motivacion;
formacién- desarrollo profesional; lide-
razgo; aspectos sociales. Las areas de
trabajo o grandes politicas estratégicas
en la gestion de profesionales son las
siguientes:

1. Mapas de Competencias: determina-
dos por los procesos del despachoy
que contemplan competencias de
conocimiento, habilidad y actitud.

2. Inventario de las competencias
actuales.

3. Definicién y/o disefio de acciones
formativas y de desarrollo requeri-
das, bien para adecuar el vacio que
exista entre los mapas definidos y
las personas, bien para establecer
las lineas de desarrollo profesional.

4. Modelo Incentivo Motivacional: que
habra de contemplar elementos de
incentivacion: de tiempo/dedica-
cion, de formacion-desarrollo profe-
sional, de promocion-polivalencia,
de retribucion.

5. Plan de Comunicacién Interna:
orientado a diferentes objeti-
vos, segln las distintas fases de
implantaciéon. También se orienta
a disminuir miedos y resistencias,
mediante la comunicacion de los
planes, utilizando canales de proxi-
midad.

Simultaneamente, y con vision de mas
medio plazo, el PCl se orientara a la
creacioén-promocion de la cultura orga-
nizacional, la potenciacién del sentido
de pertenencia, la identificacién con el
proyecto y el conocimiento amplio de
la organizacion. Se precisa un amplio
apoyo de las tecnologias de informa-
cion y, en paralelo, un alto nivel de
coherencia entre mensajes, oportuni-
dades y resultados.

n° 5 - Junio 2005

OBJETIVOS

El propésito de la administracion de
recursos humanos es mejorar las con-
tribuciones productivas del personal a
la organizacién, de manera que sean
responsables desde un punto de vista
estratégico, ético y social. Este es el
principio rector del estudio y la prac-
tica de la administracién de recursos
humanos. Los titulares de las firmas,
con o sin ayuda de los departamen-
tos de recursos humanos, logran sus
metas cuando se proponen fines claros
y cuantificables. Estos objetivos equiva-
len a parametros que permiten evaluar
las acciones llevadas a cabo. En ciertas
ocasiones, los objetivos se consignan
por escrito, en documentos cuidado-
samente preparados; en otras no se
expresan de manera explicita, sino que
forman parte de la «cultura de la orga-
nizacién». Los objetivos pueden clasifi-
carse en cuatro areas fundamentales:

12. Objetivos corporativos: es necesario
reconocer que la administracion de
recursos humanos tiene como obje-
tivo basico contribuir al éxito de la
firma.

2% Objetivos funcionales: cuando la
administracion de personal no se
adecua a las necesidades de la orga-
nizacioén se desperdician recursos de
todo tipo. Por ello, en todo momento
hay que buscar un equilibrio.

32, Objetivos sociales: cualquier poli-
tica de recursos humanos debe
responder ética y socialmente a los
desafios que presenta la sociedad
en general y reducir al maximo las
tensiones o demandas negativas
que la sociedad pueda ejercer sobre
la organizacion. Cuando las organi-
zaciones no utilizan sus recursos
para el beneficio de la sociedad
dentro de un marco ético, pueden
verse afectadas por restricciones.
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42 Objetivos personales: no hay que
perder nunca de vista que cada uno
de los integrantes de la organiza-
cién aspira a lograr ciertas metas
personales legitimas. En la medida
en que el logro de estas metas con-
tribuye al objetivo comun de alcan-
zar las metas de la organizacion,
la titularidad de la firma no ha de
perder de vista las aspiraciones de
quienes componen la organizacién
que dirige. De no ser este el caso,
la productividad de los empleados
y profesionales puede descender o
también es factible que aumente la
tasa de rotacion. La negativa de la
firma a capacitar al personal podria
conducir a una seria frustracion
de los objetivos personales de sus
integrantes.
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La seleccion de profesionales.
Algunas preguntas
que siempre
deben plantearse

Describa la forma en que su puesto se relaciona con los objetivos del departa-
mento y de la firma en general.

Con esta explicacion se intenta comprobar los conocimientos del profesional
acerca del cometido de la firma y del departamento al que pertenece, y de forma
colateral también su capacidad para trabajar como miembro de un equipo y con-
seguir que la tarea se realice.

En su opinion, ¢qué aspectos de su trabajo son mas importantes?

Una respuesta equivocada puede servir para eliminar al posible candidato. Este
puede ser el caso de un vendedor que afirme que su tarea mas importante es
rellenar la hoja de gastos... La pregunta esta orientada a comprobar si el candi-
dato sabe organizar su tiempo, priorizar funciones y si es propenso a eludir tareas
desagradables.

Mirando retrospectivamente, ¢como podria haber mejorado su progreso en su
carrera profesional?

Con esta pregunta, en realidad le esta pidiendo: «Cuénteme sus errores y debili-
dades».

¢Cual es la situacion mas dificil a la que se ha enfrentado?

Esta pregunta busca informacion en dos frentes distintos: ¢qué es lo que el can-
didato considera dificil?, y ¢como soluciondé la situacion? En este tipo de preguntas se valora muy mal que se hable sobre
problemas relacionados con companeros de trabajo.

Explique su papel como miembro de un grupo/equipo.

El entrevistador le pide al candidato que describa a si mismo, ya sea como colaborador en un equipo, ya en solitario. La mayo-
ria de los departamentos dependen para su éxito del armonioso trabajo de todo el equipo, de manera que es fundamental
para una firma.

¢COmo organiza y planifica los proyectos importantes?

La planificacién eficaz exige una prevision de los elementos necesarios para alcanzar el objetivo (« qué necesito y quiénes
son los mas idéneos para realizar este trabajo? ») y una programacion de las fechas en cada fase debe estar terminada
(«Si este trabajo debe estar terminado para el dia 20, ¢qué operaciones diferentes y sucesivas se deben realizar, y en qué
momento, para terminar en esa fecha?»).

¢Cual es el motivo de su éxito en esta profesion?

Con esta pregunta, el entrevistador no desea oir un relato sobre las causas de su triunfo; lo que le interesa saber es como
actla en el trabajo. Responde a las preguntas de forma breve y generalizada. Basandose en su experiencia profesional, per-
sonalice e incorpore los valores clave de su perfil personal, profesional y de empresa. Por ejemplo: <En mi opinién, mi éxito
se basa en factores como: el apoyo de mis colegas, enfocar mi labor concreta en funcién de lo que el departamento en su
conjunto debe realizar...»

¢Qué desea encontrar en nuestra firma?

Una buena respuesta seria que el profesional desea una firma donde sus caracteristicas personales y profesionales le per-
mitan colaborar en la obtencién de sus metas clave. La palabra clave es «colaboracién»; no siempre esta bien visto que el
candidato insista demasiado en sus aspiraciones personales.
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¢Qué experiencia posee usted en relacion con este puesto?

El entrevistador no busca un competente ingeniero, vendedor o administrativo; desea encontrar a la persona que sea capaz
de trabajar rapidamente y de forma eficaz en los proyectos actuales. En la entrevista, la firma hace un esbozo del puesto, pero
lo que desea es contratar a la persona que solucionara los problemas.

¢Qué planes tiene para su futuro profesional?

Es una forma rebuscada de preguntar: « ¢En qué puesto desearias estar dentro de cinco afnos? ». La trampa en la que caen
todos los que inician su carrera profesional es contestar «en un puesto de direccién», porque creen que asi demuestran
ambicién y empuje. Pero se ha convertido en una respuesta tan trillada que genera inmediatamente una cadena de nuevas
preguntas muy dificiles de responder con acierto por los recién graduados: ¢Como define la direccién? ¢Cual es la principal
responsabilidad de la direccion?... La respuesta mas segura es la que identifica al candidato con la profesién que intenta
iniciar como carrera. «En cinco anos confio en convertirme en un profesional experto, con plenos conocimientos sobre la
empresa, la industria y las oportunidades que se presenten ante mi...»

¢Como consiguio su lltimo empleo?
El entrevistador desea comprobar la iniciativa del candidato.

¢Con qué clase de personas le gusta trabajar?
Esta es la parte sencilla de contestar en una enganosa pregunta con tres vertientes. Naturalmente: «Con personas satisfe-
chas de su trabajo, honradas, sinceras y con dedicacion...»

¢Por qué ha cambiado de trabajo tan a menudo?

Si ha cambiado mucho, puede achacarse a la juventud... También puede intentarse convencer al entrevistador de que los
cambios no eran debidos al poco rendimiento en el trabajo y que cada uno de los cambios supuso una mejora en su carrera
profesional.

¢Por qué estuvo sin trabajo tanto tiempo?
Es mejor decir la verdad. Un motivo puede ser el hecho de no querer aferrarse a un empleo sélo por el sueldo.

¢Cual es su punto débil?

Esta es una clara invitaciéon para que el candidato se ponga la soga al cuello. Es recomendable que rechace la invitacion.
Una idea puede ser elaborar la debilidad de tal manera que al final aparezca con una caracteristica positiva. Por ejemplo
«Me entusiasma mi trabajo y pongo toda mi energia, a veces, si los demas no hacen igual, me siento frustrado...» Se ha de
convertir una pregunta muy comprometida en una oportunidad para promocionar el perfil profesional.

¢Cual es su punto fuerte?
Con esta pregunta se busca a alguien que sienta satisfaccion, confianza en si mismo, capacidad para tratar problemas difi-
ciles y facilidad para amoldarse a nuevas responsabilidades con rapidez cuando es preciso.

¢Cuanto desea ganar?

Una pregunta que puede dejar «fuera de combate»; pues una respuesta equivocada puede valer la eliminacion inmediata.
Siempre existe la tentacion de pedir un salario elevado, a sabiendas de que luego se rebajara la cantidad, pero es un mal
enfoque. ¢Cual es la solucién? Se necesita la mejor oferta posible, pero sin valorarse por encima de lo normal en el mercado,
de manera que puede decirse «deseo ganar tanto como mis calificaciones y experiencia permitan. Ahora gano/antes ganaba
X euros. Sin embargo, para mi lo mas importante es desempenar ese trabajo, y creo que si, estoy seguro de que la firma me
hara una oferta razonable». No estaria de mas anadir a esta pregunta al final ¢cual es la cifra que ustedes asignan para este
puesto?

¢ Qué le gustaria estar realizando dentro de cinco anos?

La respuesta mas prudente consiste en desear ser considerado como un buen profesional y una persona integrada en su
grupo de trabajo. En relacién con la promocion profesional, todo depende de la oportunidad de encontrar un titular que ayude
a ascender y progresar. De todos modos, el profesional, antes de concretar mas, deberia preguntar por las oportunidades

reales de promocién dentro de la firma.
|
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EJERCICIO 2004

Se requiere: -

Se ofrece: -

DOCUMENTALISTAS

Se requiere: -

Se ofrece: -

ASESOR TRIBUTARIO

Se requiere: -

Se ofrece: -

SECRETARIA EJECUTIVA

Se requiere: -

Se ofrece: -

Empresa lider del sector de los despachos profesionales precisa:

TECNICOS EN LIQUIDACION DE IMPUESTOS IRPF Y/O IS PARA SOPORTE A LAS CAMPANAS DE RENTA Y SOCIEDADES DEL

Empresa lider del sector de los despachos profesionales precisa:

Despacho profesional situado en Barcelona precisa:

Pueden optar a este puesto de trabajo Licenciados en Derecho o Ciencias Econémicas que tengan sélidos conocimientos y
experiencia en temas de asesoramiento contable y fiscal.

Despacho profesional ubicado en Mollet del Valles precisa:

Estar cursando los ultimos cursos o haber obtenido Licenciatura en Derecho, en Ciencias Econémicas o
Diplomatura en Ciencias Empresariales.

Formacion acreditada en la liquidacién de los impuestos IRPF y/o IS.

Conocimiento de cualquiera de los entornos informaticos existentes en el mercado (A3, Logic Control, CSI,
programa padre, AG software, etc.).

Disponibilidad horaria a convenir.

Movilidad area geografica de Catalunya.

Contrato laboral a jornada completa o media jornada.
Retribucién econémica atractiva.
Posibilidad de aprendizaje en empresa consolidada dentro del sector.

Estar cursando ultimos cursos o haber obtenido Licenciatura en Documentaciéon o Diplomatura en Biblio-
teconomia y Documentacion.

Conocimiento de ofimatica, entorno Windows y en especial de Bases de Datos.

Se valorara experiencia como documentalista en empresas de servicios.

Disponibilidad horaria a convenir.

Movilidad area geografica de Catalunya.

Contrato laboral a jornada completa o media jornada.
Retribucién econémica atractiva.
Posibilidad de aprendizaje en empresa consolidada dentro del sector.

Experiencia en gestién de clientes en la areas de asesoramiento empresarial en el ambito tributario.

Se responsabilizara de la gestion de una cartera con clientes y de incrementarla, supervisara un equipo
de profesionales y sera co-director del area fiscal.

Buscamos personas con capacidad de organizacién y caracter proactivo, con clara mentalidad de servicio
y orientacion al cliente.

Un buen proyecto de carrera profesional, crecimiento competencial y buen clima de trabajo. Sueldo
atractivo.

Formacién especifica acreditada en Secretaria de Direccion y Assistant.

Titulacién a nivel de COU o FPI - FPII, Diplomatura o médulos superiores.

Persona (preferiblemente mujer) de 30 a 35 afios.

Experiencia acreditada de un minimo de 5 afios en funciones similares.

Nivel superior de Ofimatica (Excel, Acces y Word).

Dominio a nivel escrito y oral del castellano y el catalan.

Conocimientos de contabilidad y analisis de balances.

Se valoraran conocimientos de programas de facturaciéon y contabilidad.

Debe ser una persona sistematica, ordenada, con capacidad de organizacién, caracter proactivo y alta
inteligencia emocional.

Proyecto profesional con autonomia y responsabilidad.

Retribucién econémica interesante.

Incorporacién en empresa muy consolidada dentro del sector de los despachos profesionales con una
amplia cartera de clientes y con vocacién de crecimiento y expansion.
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Despacho profesional situado en Badalona precisa:
ASESOR FISCAL Y CONTABLE PARA PYMES

Pueden optar a este puesto de trabajo Diplomados en Ciencias Empresariales o Ciencias Econémicas que tengan
sélidos conocimientos y experiencia en temas de asesoramiento contable y fiscal.

Se requiere: - Experiencia minima de 2 anos en gestion de clientes (pymes) en las areas de asesoramiento empre-
sarial en el ambito tributario y contable: declaraciones de impuestos y control y cierre de ejercicios
en contabilidad.

- Se responsabilizara del asesoramiento fiscal y contable de una cartera de clientes que le asignara
el despacho y contara con el soporte de una secretaria.

- Persona organizada y caracter proactivo.

- Incorporacién inmediata.

Se ofrece: - Participar en una organizacion consolidada en el sector que dispone de medios tecnolégicos avan-

zados y que apuesta y ofrece formacién continuada.
- Retribucién econémica atractiva segiin valia.

Empresa lider en su sector, en proceso de expansion precisa:
TECNICO COMERCIAL
Se requiere: - Persona joven y dinamica entre 25 y 35 afos. Deseable experiencia comercial en el sector de los
despachos profesionales. Habituado a trabajar con soporte informatico e Internet. Disponibilidad

horaria y carnet de conducir.

Se ofrece: - Sueldo fijo mas incentivos. Incorporacién a una empresa sélida que cuenta con un atractivo pro-
yecto de expansion.

Joo
pa

Jordi Amado

& CONSULTORES ASOCIADOS

RRHH . SELECCION DE PERSONAL . RRHH

* ;Necesita un nuevo colaborador?

* ;Lo busca pero no lo encuentra?

* ;Desea que publicitemos su oferta de trabajo?

 ;Desea recibir CV de profesionales con un perfil como el que esta
buscando?

» ;Desea promocionar a algin miembro de su equipo profesional y
necesita evaluar sus capacidades?

PODEMOS AYUDARLE A ENCONTRAR AL PROFESIONAL
EN EL QUE ESTA PENSANDO.

GARANTICE LA MEJOR ELECCION
PARA SU ORGANIZACION
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La consolidacion de los departamentos comerciales
en los despachos profesionales ya es una realidad

Cuando hablamos de la
comercializaciéon o venta de servicios
juridicos no nos estamos refiriendo
sélo a la existencia de un comercial
que se encarga de venderlos, sino
que vamos mas alla. Estamos
pensando en una persona o0 un grupo
de personas que desarrollan un
conjunto de actividades y trabajos
encaminados a captar clientes
nuevos, reforzar la imagen de la firma
y fidelizar a la clientela propia. Por
tanto, mas que de un comercial o un
grupo de comerciales que van mas o
menos por libre, preferimos hablar de
un departamento comercial.

Cuando se habla de la implantacion
de un departamento comercial en un
asesoria, las dudas siempre surgen
en relacion al perfil profesional. ¢Debe
ser un comercial -profesional de las
actividades comerciales- o bien un
profesional del asesoramiento, que
desarrolle actividades comerciales? La
respuesta no esta clara, y cada titular
debera darla segin cuales sean sus
preferencias.

Quien prefiere que sea un profesional no
va del todo desencaminado. De hecho,
y tal como hemos dicho en repetidas
ocasiones, el primer comercial de la
asesoria siempre es el propio titular,
que no deja de ser un profesional.
Entre otras muchas funciones, hace un
poco de relaciones publicas de la firma
y es la persona que suele cerrar los
contactos mas importantes.

Por tanto, en este sentido, el
continuador natural del titular deberia
ser un profesional del asesoramiento.
Qué duda cabe que su perfil le convierte
en la persona idonea para entender los
servicios que ofrece la asesoria que
representa, asi como las necesidades
de sus clientes. Asi, a lo largo de las
visitas que realiza es posible que
haga un poco de asesor, ganandose la
confianza del cliente.

Sin embargo, no todas las firmas
piensan que la opcion que acabamos
de desarrollar sea la mejor, pues ven
algunos inconvenientes: es posible
que el profesional no se conforme con
desarrollar actividades comerciales o
pueden faltarle aptitudes comerciales.

Para compensar estas limitaciones,
el titular puede marcar una estrategia
segln la cual los profesionales hayan
de compaginar sus actividades de
asesoramiento con las comerciales.
De este modo, todos los profesionales
hacen un poco de comerciales. De
todas formas, siempre serd necesario
disponer de una base de apoyo a
las actividades comerciales, y que
constituya el departamento comercial.

Jordi Amado INFORMA

Nos referimos, por ejemplo, a una
secretaria o administrativa.

La asesoria que se decante por el
comercial «puro y duro», se beneficiara
de la experiencia comercial (valga
la redundancia) del mismo. Sin
embargo, la asesoria debera darle una
formacién para intentar compensar
las limitaciones que tenga. Seria muy
importante, por ejemplo, que tuviera
unas ciertas nociones de Derecho y de
Contabilidad.

Entre los inconvenientes de optar por
un comercial nos encontramos con
los relativos a la imagen que cree dar
la asesoria. Todos sabemos que hay
despachos que creen que el hecho
de que sus servicios los ofrezca un
comercial perjudica a su imagen.
Piensan que si utilizan esta opcién, sus
clientes potenciales veran sus servicios
como algo «poco serio».

JQué esta ocurriendo en los grandes
despachos? Si queremos buscar la
inspiracion en lo que hacen la grandes
firmas, vemos que, ademas de tener un
departamento de comunicacion y de
marketing, los auténticos comerciales
son los propios profesionales. Ya sea
en equipos (formados por profesionales
de distintas jeraquias) o de forma
individual, la blUsqueda y captura de
clientes les llena una gran parte de
su tiempo. Cuando intuyen que algin
cliente potencial puede requerir sus
servicios, ya sea por alguna noticia
que haya salido en prensa, 0 bien por
simple suposicion (teniendo en cuenta
unas caracteristicas conocidas, que
se suelen asociar a una problematica
concreta, o bien a tenor de cambios
normativos o sociolégicos), se suelen
presentar con un expediente o
propuesta. En este expediente relinen
casos que han llevado de clientes
parecidos a ellos o con problemas
similares. En tal situacion, la funcion
comercial acaba estando intimamente
vinculada a la profesional, y no puede
entenderse una sin la otra.
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En el mundo anglosajén, que son los
pioneros de casi todo, la actividad
comercial en las firmas es bastante
general desde hace bastante tiempo.
De todos modos, los inicios de esta
forma de actuar han sido dificiles, ya
que culturalmente estaban limitados
debido a que no estaba muy bien
visto dentro de su entorno profesional.
Ademas, inicialmente no habia sido
detectada la necesidad de dar a los
despachos un enfoque comercial que
les permitiera desarrollar al maximo su
potencial.

A pesar de que ventas y marketing
estan estrechamente vinculadas, son
conceptos completamente diferentes
y al hablar de uno no necesariamente
hablamos del otro. Esta diferencia
no es s6lo en cuanto a semantica
sino también en relacion a enfoque
y procesos. La venta no supone soélo
cerrar negocios, por el contrario, es
asistir a las asesorias a través de los
procesos, participar en las reuniones
de equipo de los clientes y negociar
con cuentas importantes, por lo que
se requiere tiempo, dedicacion y
preparacion.

destacarlo

Precisamente, este tiempo es el que
muchas firmas de abogados, sobre
todo medianas y pequenas, apenas
pueden dedicar al marketing y a las
ventas de su organizacion. Esto puede
ser critico, mas alin en estos tiempos
en que la competencia esta creciendo,
y es necesario centrarse en la marca,
posicionamiento e investigacion de
mercado, donde cada uno requiere
distintas habilidades.

A pesar de que muchas firmas de
abogados consideran que son un
negocio que necesita buscar mercado y
realizar ventas para mantenerse con un
cierto nivel de competitividad, no todas
ellas estan listas para contratar a un
responsable de ventas o de marketing.
No tienen el soporte, la estructura, ni
los recursos que se necesitan para
vender servicios y alcanzar unas ventas
crecientes y defenderse de la entrada
de firmas extranjeras, vendiendo a
clientes internacionales, lo cual es una
desventaja con respecto al sector.

De todos modos, hay que decir que los
servicios de asesoramiento juridico
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espafnoles estan demostrando una
calidad técnica suficiente como
para poder competir con las firmas
extranjeras. Tan sélo les falta capacidad
comercial para captar y fidelizar a los
clientes. Para entrar a esta cultura, el
primer paso que debe dar el despacho
es tener un programa de formacion
de ventas para sus profesionales. La
formacion tradicional de las asesorias
no incorpora este tipo de competencias,
y, en este sentido, los economistas
pueden contar con una pequena
(muy pequefna) ventaja. De hecho,
en muchos procesos de seleccion de
firmas de asesoramiento se olvida
que es fundamental que el candidato
tenga empatia y sea simpatico. Por
supuesto que es muy importante estar
técnicamente muy preparado, pero
también lo es tener don de gentes y una
gran capacidad de comunicacion.

La calidad del trato del cliente, la
deteccion de sus necesidades, la
contratacion de servicios, el cierre
comercial, las ventas cruzadas, y la
satisfaccion del cliente como objetivo
de calidad total son conceptos con los
cuales estamos todos familiarizados,
pero ¢realmente se conocen estos
conceptos y su aplicacién?, ¢son
utilizados de manera adecuada por
todas las asesorias y asesores? La
gran mayoria de profesionales que los
han puesto en practica han obtenido
excelentes resultados. Por esto,
se considera de vital importancia
especialmente para las asesorias
conocer estos conceptos, adaptarlos
a sus necesidades y aplicarlos en
sus despachos con el fin de alcanzar
un nivel competitivo que conlleve al
crecimiento de su negocio.

Junto con las opciones antes
mencionadas de formar a las asesorias
en materias de marketing y comercio o
bien a comerciales en leyes, existe otra
opcién complementaria que es la es la
subcontratacion de expertos o firmas
especializadas en materia comercial o
de marketing. En tal caso, se hace un
outsourcing de estos procesos que,
sin formar parte del corebusiness del
despacho, son actividades clave para
su desarrollo.

Nuestra experiencia nos dice que si

la titularidad de una firma esta muy
implicada desde el comienzo en
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introducir un enfoque comercial a su
organizacion, es mas facil que los
profesionales se avengan a seguir
este camino. Sin lugar a dudas, que
las firmas legales asuman roles
profesionales y activos de venta es
hoy una ventaja competitiva. Los que
hagan el cambio mas tarde, lo tendran
que hacer para no desaparecer.

LA OPINION DEL GURU...

Hablando de la venta, nos gustaria
reproducir unas palabras de Maister:
«Siempre que un profesional trata de
vender algo, s6lo hay una pregunta
en la mente del cliente: ¢por qué
trata de venderme algo? Hay dos
posibles conclusiones a las que podria
llegar el cliente: podria creer que
el profesional intenta venderle algo
sblo para conseguir mas facturacion;
o0 segunda, el cliente podria pensar
que el profesional quiere venderle
algo porque se interesa por el cliente,
quiere cuidarlo verdaderamente y esta
tratando de ayudarlo sinceramente.

¢En qué condiciones se hace la venta?
Aunque deje aparte el razonamiento
moral, debe quedar claro que los
nuevos encargos solamente se
conseguiran en la medida en que el
cliente crea que el profesional esta
interesado, le cuida y trata de ayudarle.
Una vez mas, el camino de la nobleza
conduce al éxito. Uno podria razonar
que la tarea del profesional es hacer
que el cliente piense que le cuida. Es
decir, los profesionales deben aprender
a simular sinceridad. Sin embargo, fingir
sinceridad no es una practica digna de
un profesional. Puede funcionar de vez
en cuando, pero no con tanta frecuencia
como la auténtica sinceridad.»

¢EL BUEN COMERCIAL NACE O SE
HACE?

La respuesta a la pregunta de si un
buen comercial nace o se hace es que
un poco de todo. Ha de tener unas
cualidades innatas, pero también
puede ir puliéndose con el tiempo.

Rataudsenalalassiguientescualidades:
el entusiasmo; la perseverancia, que
supone remontar los momentos de
desanimo con un trabajo continuado;
ser organizado y metédico, los mejores
vendedores son todos personas muy
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Una nueva iniciativa...

Formacion a medida y especializada
para formar a Técnicos comerciales de
despachos profesionales.

Algunas reflexiones para el titular de un
despacho profesional:

- ¢Se imagina poder disponer de un
profesional formado y conocer de los
servicios que ofrece su despacho,
con capacidad de generar confianza,
trabajando con su cartera de clientes
y potenciales?

- ¢Las oportunidades y nuevos negocios
que podria aportar?

- ¢Las ventas cruzadas que podria reali-
zar?

- ¢Las insatisfacciones y quejas latentes
que podria detectar?

- ¢Las acciones de fidelizacion y planes
de comunicacion que podria poner en
marcha? ... entre otras muchas posibili-
dades.

Seguro que en mas de una ocasion
habréa reflexionado sobre estas cues-
tiones; ahora tiene la oportunidad de
ponerlas en practica.

iBusque entre su personal, aquella
persona que puede cumplir mejor estos
requisitos e inscribala en nuestro curso!.
Serd su mejor inversion, el retorno lo
tiene garantizado.

Solicite informacion del curso, pues las
plazas estaran limitadas y previamente
se efectuara una rigurosa seleccion. Ten-
dran preferencia los clientes de Planifica-
cion Juridica- Centro de Documentacion.

Pag. 10

organizadas, pues de poco sirven los
golpes de genialidad, y la Gnica forma
de conciliar en la venta la cantidad
con la calidad es organizarse; ser
psic6logo; ser uno mismo y natural; el
optimismo; la honestidad, que supone
el cumplimiento de las promesas, VY,
sobre todo, la sinceridad; la buena
imagen; ser un ganador; ser fuerte
moral, técnica y fisicamente; tener
espiritu de iniciativa, es decir, estar
dispuesto a atreverse; ser el primero en
emprender, en organizarse, en decidir;
ser competente. De estos puntos que
acabamos de enumerar nos gustaria
remarcar éste Gltimo.

Talcomohemosindicadoanteriormente,
el profesional de la venta ha de saber
aconsejar al cliente. Asi, si es un gran
especialista en asesoramiento juridico,
y es nulo en todo lo que hace referencia
a la técnica comercial, no sabréa cerrar
la venta. Por el contrario, si €s un buen
comercial, pero apenas sabe nada del
servicio que esta ofreciendo, acabara
perdiendo credibilidad.

UNOS CONSEJOS UTILES

Como asesor, sé por experiencia que
no hay nada tan dificil, a priori, como
mantener a un cliente contento y
satisfecho si ya desde un principio esta
empenado en llevarte la contraria en
materias propias de tu campo, aunque
lo haga con toda su buena voluntad,
e incluso, a menudo, con afan de
aprender por si mismo.

En ocasiones, tengo que demostrar
con ejemplos practicos que una u otra
determinada opinién es equivocada o
no apropiada, y es muy dificil hacerlo
sin ofender o, al menos, sin provocar
la suspicacia del que paga, es decir,
del cliente. Al final, como no deberia
ser menos, siempre es mi criterio el
que prevalece, aunque no es malo
escuchar las matizaciones que voces
ajenas puedan sugerirte, y ello sin
que tu papel de profesional cualificado
quede en entredicho. De todas formas,
tengo mis propias normas aplicables
al caso, y que pueden resumirse en
una: un cliente mimado es un cliente
receptivo. Estas dos cuestiones
son, matematicamente hablando,
directamente proporcionales: la una
aumenta la otra, indefectiblemente.
JY qué estrategias empleo yo para
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mantener a mi cliente satisfecho vy
receptivo?:

* Mandarle al menos un e-mail
cada dos o tres dias. Si no tengo
novedades que comunicarle acerca
de mi trabajo procuro averiguar qué
problemas le van surgiendo en su
negocio.

e Llamarle por teléfono al menos una
vez a la semana, si no tengo cita
concertada con él. Todos sabemos
del poder del correo electronico, pero
no vayamos a caer en la tentacion
de convertirlo en la (nica manera
de comunicacién asesor-cliente. La
viva voz es, frecuentemente, mucho
mejor vehiculo para entenderse y
consultarse.

e En los informes periddicos que
le remito, dejar al final de cada
apartado unas lineas en blanco
para que el mismo cliente anote
sus pareceres, ideas o sugerencias.
Sentirse participe le convierte en
aliado.

e Minimizar siempre sus errores.
Y esto no es un ejercicio de
condescendencia. Si lo hago es para
demostrarle que, mientras sea yo su
asesor, solucionaré sus problemas
facilmente.

¢ Informarle permanentemente de
los progresos o errores que sufre
su competencia directa. Los unos lo
estimulan positivamente y los otros
también.

¢ Hacerle sentir que no sélo aprueba
mis decisiones, sino que es participe
de ellas.

e Explicar las cosas muy detalla-
damente, a veces en demasia, y, en
Gltima instancia, dejarle ver que si no
entiende o comparte algo es porque
yo no lo he sabido exponer con la
suficiente claridad.

Estas simples pero efectivas reglas
constituyen uno de los pilares basicos
de mitrabajo en lo que a la relacién con
el cliente se refiere. Su aplicacion forma
parte de mi trabajo y estoy seguro de
que contribuyen enormemente a la
fluidez en relaciones con mis clientes.
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PLANIFICACION JURIDICA

Centro de Documentacién

Soluciones integrales web

para despachos profesionales

Internet ya no es el futuro, sino el presente. No es ya una herramienta
que demuestra que una empresa esta a la ltima, sino un elemento
indispensable para su competitividad y su creaciéon de valor. Por eso
Planifiacion juridica le ofrece una gama integral de servicios para
impulsar su negocio hacia el crecimiento. Su despacho, utilizando
nuestras soluciones y servicios, podra:

* Atraer a nuevos clientes mediante una atractiva web corporativa.
* Fidelizar a sus actuales clientes gracias a extranets efectivas.
e Comunicarse de un modo mas eficientes con sus clientes,
empleados y colaboradores.

Mejorar la gestion del conocimiento de su despacho.

e Informar mas y mejor a sus empleados gracias a una intranet

eficaz.

Su sitio web corporativo sobre el dominio de su empresa
(www.sudespacho.com, .net o .es), cuentas de e-mail para las
areas de trabajo y/o empleados. Su escaparate en Internet para
mostrar sus servicios y el primer paso para conectar su despacho
con el cliente a través de Internet.

°

La herramienta corporativa interna que le permitira a sus
empleados y colaboradores disponer de la informacion necesaria
para su trabajo diario. Una solucion facil de manejar y mantener.
Especialmente disenados y pensados para departamentos de
asesoria fiscal y laboral. Todo a través de un sistema de control
de usuarios y gestion de contenidos (noticias, bases de datos,
articulos, guias, legislacion, tareas compartidas, metodologia de
trabajo comun). Una herramienta eficaz para la gestion del
conocimiento de su despacho.

32

Una herramienta que le permitird comunicarse mejor y una mayor
confidencialidad con sus clientes. Sus clientes, en su marco
privado, tendran a su disposicion aquella informacién que le
interesa que conozcan (contratos, néminas...). A la vez recibiran
alertas y/o avisos totalmente personalizados. Todo a través de
un sistema seguro y facil de utilizar con control de usuarios.

“Muchas compafias creen que estan
utilizando internet simplemente
porque han creado un sitio web e
incluso pueden vender on-line. Pero
esto solo representa el diez por
ciento de las oportunidades que
proporciona internet”

(Philip Kotler)

v =i
] & Area interna de clientes - -

) Ot virtnal -

El portal web del despacho que comprende la Web corporativa, la Intranet y la Extranet.

o2

Sus circulares y alertas le permitiran mantener fidelizados e informados a sus clientes habituales

y atraer a nuevos usuarios. Resimenes de prensa, legislacion, convenios, subvenciones, noticias
sectoriales, etc. Una amplia variedad de posibilidades para conseguir sus objetivos de marketing.



Soluciones integrales web

para despachos profesionales

MODULOS DE SERVICIOS Y HERRAMIENTAS COMPLEMENTARIAS

La relacion de servicios que le presentamos a continuacion aportan valor anadido a
cualquiera de las soluciones web anteriores:

Una segunda opinion fiable y a tiempo puede ser muy Util para sus profesionales.
Formulario de consultas incorporado en cualquiera de las herramientas web.

No invierta tiempo y recursos en blsqueda de Jurisprudencia, nuestro Centro de
Documentacion lo hara por usted. Formulario de peticion de bldsqueda de Jurisprudencia
y Documentacion, incorporado en cualquiera de las herramientas web.

Si desea conocer la opinidon de sus clientes y sacar conclusiones, nosotros le
proporcionamos la herramienta y le ayudamos a elaborar los cuestionarios.

La plataforma o escaparate de los servicios y productos de sus clientes. Una solucion
qgue le ayudara a retener a sus actuales clientes y a la vez le proporcionara nuevos
contactos. Un servicio inédito en el sector de los despachos profesionales.

Cualquiera de estos modulos se pueden contratar e incorporar de forma independiente.

¢Y S| YA DISPONE DE UN PORTAL WEB (Web, Extranet y/o Intranet)?

Nosotros podemos ofrecerle contenidos actualizados periddicamente sin que usted tenga
que invertir recursos ni tiempo. Totalmente personalizados y segmentados por tematica.
Se pueden incorporar indistintamente a su Web o Intranet.

Una amplia variedad de contenidos y servicios que le permitiran anadir valor a su organizacion,
y a la vez liberar recursos y ahorrar costes.

Médulos y contenidos disponibles (en castellano, catalan e inglés):

e Emprendedores y creacion de empresas.

e Invertir en Espana.

e Gestion de inmuebles.

* Empresa familiar.

* Alertas convenios colectivos.

* Alertas subvenciones.

* Novedades legislativas.

e Seguros.

 Noticias sectoriales (construccion, medio ambiente, hoteles, etc.)
e Resimenes y Guias.

Se pueden incorporar buscadores para facilitar la recuperacion y localizacién de los
contenidos.

Planificacion Juridica - Centro de Documentacion
c/Trafalgar, 70, 12 planta 08010 Barcelona

- ] @ 933195820 [ 933192119
PLANIFICACION JURIDICA www.planificacion-juridica.com

Centro de Documentacién
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Cada vez mas empresas, y por supuesto las asesorias, se plantean

la posibilidad de recurrir al outsourcing. Gracias a esta formula

la asesoria puede concentrarse en sus puntos fuertes, recortar gastos

e inversiones y al final conseguir una mejora en la estrategia de su negocio.

¢ Tiene perfectamente resueltas sus necesidades informaticas? Y las
documentales? ;Tiene algun experto en recursos humanos dentro de su
plantilla? La verdad es que si tuviéramos que contratar a alguien siempre
que tenemos alguna carencia interna, mads o menos continuada, en alguna
cuestion, muchas asesorias no llegarian a final de mes. ;Qué pequefio
0 mediano despacho puede engrosar su plantilla con un informatico, un
documentalista, o un experto en comunicacién o recursos humanos, por poner
algun ejemplo? La verdad es que sélo las grandes firmas estan en disposicion
de hacerlo. Y aun asi, las grandes firmas a menudo recurren también al
outsourcing para reducir costes.

Entre los argumentos que suelen dar este tipo de empresas, hay uno muy
ilustrativo: “Convierta en variable su gasto fijo, disminuya riesgos y optimice
su economia: Sin cuotas, sin mantenimientos, sin personal, sin consumo de
espacio ni de energia”. “Le demostramos con cifras y hechos el ahorro directo
para su compafia, con la conviccion de que el precio no ha de estar refiido
con la calidad”.

A continuacién relacionaremos algunos servicios que muchas asesorias estan
utilizando bajo formulas de outsourcing y que Jordi Amado & Consultores
Asociados esta ofreciendo.

Técnicos de soporte para D talist hi
Campanas de Renta y Sociedades ocumentafistas y archiveros

El éxito nos ha desbordado, no También en la gestion documen-

esperabamos semejante demanda,
una vez mas nos hemos anticipado
a un servicio que necesitaban
nuestros clientes. Los objetivos de
este servicio son:

1. No le supone incrementar la
plantilla. ElI personal es contratado,
seleccionado y tutelado por Jordi
Amado & Consultores Asociados.

2. Total flexibilidad en funcién de
sus necesidades. El servicio puede
tener la duracién temporal que usted
necesite: un mes, dos meses...

3. Seguridad y rigurosidad en la
seleccion y contratacion de los
técnicos propuestos. Nuestra
maxima especialidad nos permite
lograr altos indices de satisfaccion.
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tal de una asesoria el outsourcing
puede jugar un papel importante.

Muchos despachos necesitan que
alguien profesional que conoce
su oficio, en un periodo de tiempo
reducido, ponga orden en el archivo
y gestion de la documentacion
interna (documentacion de clientes,
documentacion administrativa, etc.)
y externa (revistas, libros, bases de
datos, etc.) del despacho.

En la actualidad cada vez mas nues-
tros clientes nos piden personal para
que gestione esta area del despacho,
sin tener que aumentar la estructura
y plantilla del despacho.

Jordi Amado INFORMA

Nuestro aspecto diferencial
y gran valor anadido

Conocemos al despacho profesional
por dentro, como trabaja, que necesita.
Partiendo de este conocimiento selec-
cionamos a las personas idoneas, las
formamos y las tutelamos durante todo
el tiempo que dura el proyecto.

Jordi Amado

& CONSULTORES ASOCIADOS
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ANGHTGETEL S SR una figura basica en las asesorias

[Eums] PRACTICAS

GESTION DOCUMENTAL
www.guiagestiondocumental.com
GESTION DE LA CALIDAD
www.guiagestioncalidad.com

QUE LE APORTARAN NUESTRAS GUIAS:

¢ La posibilidad de que cada organizacion se haga su
propio chequeo y diagnéstico.

e Una metodologia concreta basada en el
conocimiento técnico y la experiencia que le
permitirdin poder emprender el proyecto de
implantacion de un sistema de calidad y/o de un
sistema de archivo eficaz y eficiente.

* Un plan de trabajo perfectamente estructurado
que establece unos objetivos a cuya consecucion
se llega mediante el planteamiento de toda una
serie de actividades, numerosos ejemplos y una
actividad transversal que hacen posible que cada
despacho lo adapte a su caso concreto.

* Una linea abierta con nuestros consultores a
efectos de contar con el soporte y apoyo necesario
durante un periodo de tres meses.

Estamos a su disposicion para ampliarle o aclararle
cualquier aspecto relacionado con las Guias practicas
y su funcionamiento. No dude en contactarnos. Telf.
93 319 58 20. E-mail: consultoria@jordiamado.com
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En la actualidad, y a excepcion de los grandes despachos,
donde su departamento de documentacion ocupa el lugar
prioritario, en el resto, sus titulares todavia ven inviable que
pueda incorporarse en su organizacion un perfil profesional
de estas caracteristicas. Esto contrasta con el hecho de
que a la menor oportunidad, empiezan a recitar los innu-
merables problemas que tienen en su despacho, relativos a
la mala gestion de su documentacion. Buscan una formula
magica sin darse cuenta de que, a excepcion de un trabajo
laborioso de ordenacion metddica (siguiendo unos criterios
objetivos), ésta no existe. La pregunta es, ¢quién tiene que
hacer este trabajo, y en qué consiste?

El documentalista tiene la funcién de organizary recuperar
la informacion, y la gestionara en funcion de las necesida-
des de los profesionales de la firma a la que pertenezca.

Aunque en la teoria esta muy bien defender la necesidad
y conveniencia de tener un documentalista profesional, en
la mayoria de casos, los titulares esgrimen los siguientes
argumentos en contra:

* Mi despacho es demasiado pequeno para
poder tener otro miembro mas en plantilla.
Sobre todo, si estamos hablando de un

miembro contratado laboralmente.

¢ Amime es imposible delegar una tarea de busqueda, pues
me cuesta mas trabajo y tiempo dar explicaciones a la per-
sona que me ha de buscar la informacion que hacerlo yo
personalmente.

¢ En mi organizaciéon no queremos perder mucho tiempo en
gestionar la informacién, porque queremos dedicarselo
todo al cliente. Sin embargo, queremos una solucion facil,
“buena, bonita, y barata”, y a poder ser, que pase por un
programa informatico sencillo que lo haga todo.

Realmente, se plantee como se plantee, cualquier solucion
que se dé debera pasar forzosamente por un trabajo labo-
rioso, constante y metodico. Y en todo caso, alguien debera
ser el cerebro o el brazo ejecutor, y el resto del despacho
tendrd que estar al corriente de lo que se hace, como y
porqué. Porque al fin y al cabo, una buena gestién de la infor-
macion y de la documentacion (que incluye los archivos de los
clientes) redundara en beneficio de los clientes, los profesio-
nales y de la propia organizacion.

De nuevo, la pregunta de siempre, ¢quién deberia hacer este
trabajo?
[ |
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— [ ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO |

Formulas y estrategias
de crecimiento de un despacho

EL TITULAR DEL DESPACHO se plantea: “Deseo crecer, quiero incrementar mi cartera de clientes ...”

El titular del despacho tiene dos opciones compatibles entre si

DESARROLLO INTERNO DESARROLLO EXTERNO
Crecimiento lento Crecimiento rapido
MARKETING COMPRA - FUSION - ALIANZA
[ | [ |
v v v v v
. P . . Mediacion
Herramientas| | Consultoria Comercial Anuncios B
y busqueda

AN ) o

EN TODOS LOS CASOS ENCONTRARA SOLUCION Y APOYO EN

Jordi Amado

& CONSULTORES ASOCIADOS

Profesionales — Experiencia — Bolsa de Despachos — Conocimiento — Resultados

Fusiones y Adquisiciones

[l Asesoria con una amplia y consolidada cartera de clientes busca comprador

Asesoria fiscal, contable, laboral y otros servicios (seguros, vehiculos...), provincia de Barcelona, con una facturacion de
500.000 euros anuales, desea ser adquirida, fusionarse o ser absorbida por otro despacho profesional, también consolidado
y de prestigio reconocido para continuar creciendo.

B Se busca despacho

Despacho de asesoria multidisciplinar con oficinas y clientes en Barcelona y Madrid, esta interesado en comprar despacho
para ampliar su cartera de clientes.

B Interesa adquirir despacho con cartera de clientes para potenciar crecimiento

Despacho muy consolidado en Barcelona capital, con una facturacion estable, repetitiva y con una clientela muy fidelizada,
desea adquirir y/o aliarse con otro despacho para aprovechar sinergias y conseguir mayor volumen de negocio.

El despacho a adquirir, preferentemente, deberia reunir las siguientes caracteristicas:

- Ambito Geografico: Barcelona capital y/o area metropolitana.
- Especialidad: Fiscal, Laboral y Contable.
- Facturacién: 60.000 euros anuales.

No obstante se atendera cualquier propuesta.
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— [ PROYECTOS EN LOS QUE ESTAMOS TRABAJANDO |

Proyectos increibles & Clientes increibles
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Planificacion Juridica implanta el sistema de archivo de Acsa Agbar Construccion

Acsa Agbar Construccion, empresa constructora del Grupo Aguas de Barcelona (Agbar), ha
puesto en funcionamiento su nuevo sistema de gestion de la documentacion de archivo
como resultado del trabajo de consultoria llevado a cabo por Planificaciéon Juridica-Centro
de Documentacion.

En Acsa Agbar Construccion se ha aplicado la metodologia definida en la ISO 15489:2001
Records Management, actualmente en fase de exposicion pulblica como norma espanola,
después de su traduccion por el Comité Técnico de Documentacion de AENOR. Un motivo
fundamental para la eleccion de esta metodologia es que establece los requisitos de conser-
vacion de los documentos con valor contractual y legal, un factor critico en les actividades
de una empresa dedicada a la gestion de contratos y servicios publicos y al desarrollo de
proyectos de edificacién, obra civil y medio ambiente. También ha sido determinante para
la seleccion de esta norma la necesidad de regular la gestion de los documentos de archivo
como soporte del sistema de gestion de la calidad, la prevencion y el medio ambiente
(normas ISO 9001 y ISO 14001). Uno de los resultados del trabajo de consultoria ha sido la
redaccion del manual de gestién documental, que actuando en paralelo con el manual de
calidad, prevencion y medio ambiente, define responsabilidades y competencias y establece
los procedimientos para la creacién, recepcion, mantenimiento, uso y disposicion de los
documentos de archivo.

Nuevo servicio
Recientemente hemos puesto a disposicion de nuestros clientes una “Guia practica para la

planificacion del sistema de archivo y la gestion de los documentos”, como material web de
formacioén en linea: www.guiagestiondocumental.com

/3 GUIAS PRACTICAS  Planificacion Juridica - Centro de Documentacion - Microsoft Internet Explorer =101 x|
File Edit Wiew Favorites Tools Help ‘ a’
. 3 ( e . < R |
ek - ) - \j @ (b | /f? Search ¢ Favorites 454) [,E_{ v @ - |_J il @
Address I@ htkp: ) fwwm, quiagestiondocumental.com] ﬂ Go ‘ Lirks >
- Bl
- - L
[ELIIAE] PRACTICAS Jordi Amado
& CONSULTORES ASOCIADOS
[ Metodologia de trabajo ] [ Cornprar guias ] [ Guias disponibles ]
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)
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E Muchas asesorias ¥ despachos profesionales reconocen tener hoy en dia
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E buscando un papel”, "con este desorden es imposible encontrar un
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2 dad zoh
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E funcionamienta de la asesaria, sin embargo, no es frecuente encontrarnos toda [...] la farms en
ey can despachaos que ejecuten una planificacion respecta al sisterna de archiva. que la inforrnacién es
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[ AGENDA Y EVENTOS ]

AG E N DA D E Para mas informacién sobre estas jornadas y cursos:

» E-mail: formacion@planificacion-juridica.com

ACTIVI DAD ES + Consulte la direccién www.planificacion-juridica.com

* Preguntar por Sra. Nadia Navarro (Dpto. Formacion) tel. 93 319 58 20

JUNIO

JORNADA. Facturacion electronica

Ponentes:

CURSO. Procedimiento inspector

Ponentes:

CURSO. Gestion practica del Impuesto sobre Valor Ahadido

Ponentes:

PROXIMOS CURSOS INFORMATICA

Curso. Microsoft Word (Nivel Avanzado) Curso. Microsoft Excel (Nivel Avanzado)

Curso. Presentaciones con Power Point

Ponente:

Jordi Amado INFORMA es una publicacién de Chequeo, Gestion y Planificacion Legal S.L. Todos los derechos reservados.
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