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VIDA JURIDICA

Gestion

EL PROBLEMA

;Como obtener

mas rentabilidad?

Un pequerio despacho se pregunta la férmula
id6énea, después de haber perdido alguna cuenta,
para conseguir mejorar la rentabilidad de la firma

quefio despacho de asesoria a em-

presas, centrado principalmente en

servicios de gestién, especialmente obliga-
ciones fiscales, contables y laborales.

Dirijo un equipo de 10 personas, dos de ellas

realizan tareas de soporte a los profesiona-

les que llevan y asesoran a clientes. En estos

“ S oy el titular y fundador de un pe-

LA RESPUESTA

tabilidad del

® Imagino que usted ya debe
llevar una cuenta de explo-
tacion global del despacho
que le debe indicar si el re-
sultado (I-G) de su negocio
resulta acorde a lo que
usted espera y ademaés tam-
bién respecto a los ingresos
de la firma.

También le seria muy ftil
llevar una cuenta de explo-
tacién por departamento o
drea de especializacion del
despacho. Pero si realmente
quiere afinar y profundizar
en la rentabilidad de su bu-
fete, le recomendamos que
lleve y controle los siguien-
tes indicadores:

a) En primer lugar, debe-
ria calcular la rentabilidad
aportada por cada uno de
los profesionales que for-
man su equipo.

Esta informaci6n resulta
de aplicar la siguiente fér-
mula: VA (valor afiadido de
cada profesional) es igual a
importe facturado a clien-

a cada profesional. El dato
obtenido le servird para

| saber cuil seria la rentabili-
i dad de cada letrado.

Aplicando esta férmula a
cada profesional se puede
ver si los profesionales de
nuestro despacho son ren-
tables o no lo son. Légica-
mente, ese dato requiere
disponer de un sistema ad-
ministrativo que esté tam-
bién adecuadamente dise-
fiado.

b) En segundo lugar,
usted deberia obtener la
rentabilidad por cliente.
Este dato se obtendra de la
diferencia entre el importe
facturado a cada cliente y el

- coste asignado a dicho

cliente (un dato que se cal-
cula obteniendo el precio
de horas reales invertidas
de cada profesional en ese
cliente).

¢) En tercer lugar, otro
parametro que podriamos

tes menos el coste asignado | afiadir seria el nimero de

de servicio” o antigiedad tiene
la excepcion del supuesto de
que el trabajador haya prestado
servicios de modo sucesivo en
varias empresas del mismo
Erupo, cuya existencla se carac-
teriza por el funcionamiento in-
tegrado o unitario de las organi-
zaciones de trabajo de las om-
presas del grupo y por la pres-
tacidn de trabajo sucesiva &
favor de varios empresarios:

En tal caso, la jurispruden-
cla considera que estamos en
presencia de un unico emplea-
dor, por lo que la indemniza-
cign exenta debe fijarse 1e-
niendo en cuenta la antigie-

sidades de recursos humanos

que en Telefdnica "existe un
funcionamiento coordinado
entre las diversas empresas
bajo la direccién comtn de la
cabecera dol grupo, al igual
que un traspasa de trabajado-
res entre ellas, es declr, una
movilidad interna de los em-
pleados atendiendo a las nece-

dentro del grupa”, por lo que
para calcular la indemnizacion
exenta "hay que considerar
toda la antigliedad en el grupo
y no solo la duracidn del Gitimo

momentos de crisis, con la pérdida recurrente
de algtin cliente, y con lo que cuesta que en-
tren nuevas cuentas o clientes, cada vez se
hace mas necesario conocer y medir la ren-

despacho.

¢Me podrian aconsejar e indicar en qué pa-
rametros de gestién deberia profundizar para
optimizar la rentabilidad del despacho?”.

servicios que tiene contra-
tado cada cliente. Es decir,
con este indicador conse-
guiriamos detectar aquellos
clientes susceptibles toda-
via de contratar mais servi-
cios del despacho, con ello
conseguiriamos una mayor
facturacion y volumen de
negocio y posiblemente una
mayor rentabilidad.

Podriamos afiadir mas
parametros e indicadores,
pero creo que poniendo en
practica estos dos controles
seguro que le permitiran
conocer mejor si su despa-
cho es rentable o no.

A partir de ahi, si resulta
que alg(in profesional es
poco productivo o bien
algtn cliente es poco renta-
ble deberé tomar las medi-
das oportunas para corre-
girlo o bien minimizarlo.

Esa posiblemente sea la
parte maés dificil.

i Jordi Amado

& Consult_t)ref_Asociados

de trabajo” 1 rasde utilizar las calificacionss
{TOL2103.568). emitidas por agencias registra-

: - das o certificadas en virtud
Logistacion del regiamento. Entidades
'NORMATIVA PARA LAS de crédito, empresas de
'AGENCIAS DE servicios de inversion,

CALIFICACION fondos de fituliza-
cidn y depositarios
= Se transpone al ordena- de las institucionss

miento interno el Reglamento de inversién colectiva deberan

' (CE) 1060/2009 sobro las aplicar esté nueva ley.

agenaias de calificacion y se Asimismo la utilizacién de ca-

1 hacen modificaciones legales en | lificaciones externas de crédifo
1 prevision de la inminente crea- requerira que dicha calificacion

citn de la Autoridad Europea del | haya sido emitida o refrendada
'Mercado de Valores, Paraellose | por una agencia de calificacion

especifica la obligacion de de- crediticia establecida en fa UE.

Se requerira, ademas, que la
agencia de calificacion haya
gido reconocida a tal efecto por
la Comisitn del Mercado de Va-
lores, valorando, en todo caso, la

Iransparencia y continua revi-
sidn de la metodologia aplicada;
‘asi como la credibilidad y acep-

tacién en el mercado de las cali-
ficaciones de crodifo realizadas
por estas empresas. Se oforgan

‘ala CNMV facultades de super-

visidn e Inspeccidn necesarias
para cumplir con las funciones

‘asignadas sobre las agencias de

calificacién crediticia
(TOL2.134.131)

EXPERIENCIAS

©® “Para mi, la rentabilidad del
despacho, no solo se mide por los
beneficios econdmicos, basados
en balances y cuentas de pérdidas
y ganancias.

Creo que uno de los factores
mas rentables es la conciliacion y
el saber contar con un equipo hu-
mano implicado en el proyecto del
despacho.

El trabajo en equipo, el buen
ambiente y la responsabilidad per-
sonal de cada profesional son los
tres parametros que para mi son
clave para conseguir un despacho
rentable y con futuro. Cbsesionar-
se unicamente con los parametros
economicos y dejar en segundo
lugar los parametros “sociales y
humanos” considero que es un
error estratégico”.

German Saval
Socio-director de AGS Asesoria

@ “Al margen de llevar la cuenta
de explotacion que se desprende
de la contabilidad del despacho,
analizamos la rentabilidad cliente
por cliente, segun el criterio de de-
dicacion y del rango de las perso-
nas que lo atienden. Es decir, segin
tiempo empleado y coste horario de
cada una de las personas que
atienden a dicho cliente.

A este criterio, que llamamos
econdmico, se le agregan otros,
entre los que podriamos destacar
los estratégicos y comerciales. Es
decir, un cliente puede dar una ren-
tabilidad baja o incluso negativa
desde el punto econémico pero
muy positiva desde el punto de
vista comercial, porgue, por ejem-
plo, es uno de los que lamamos
prescriptores”.

José Maria Sanchez Alborch
Consejero delegado de
Asesoria Financiera, SA~

de 20 de mayo, por el que ge
modifica el reglamento sobre las
condiclones para la prestacion
de servicios de comunicaciones
electronicas, Se refuerzan los
derechos de los consumidores
can medidas para la proteccion
de la discapacidad, el derecho a
comunicaciones a 1 Mb/sy la
posibilidad de que las gulas se
co (TOL2.110.714).



