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La crisisanima el mercado de
compra de pequenas firmas

Crece la demanda de despachos y gestorias de 300.000 a 600.000 euros de facturacion

N. SANMARTIN FENOLLERA Madrid

emesio Dominguez, socio direc-
| \ | tor de BCN Consultors de Con-
fianca, tiene en su haber la ex-
periencia de haber comprado cinco des-
pachos en los tltimos afios. “Hace cua-
tro aflos se iniciaron los movimientos de
compra de pequefios bufetes y gestorias”,
explica. Por aquel entonces habia en el
mercado muchos despachos fundados en
los 80 y dedicados a asesoramiento fis-
cal y general “que fueron creados sin men-
talidad empresarial y que con el paso del
tiempo se quedaron obsoletos”

Cuatro anos después, en un escenario
marcado por la crisis, Dominguez asegura
que se estan reanudando las compras,
aunque en condiciones distintas. “Hace
unos afios hubo operaciones que salieron
mal, en ocasiones por el comportamien-
to desleal de los empleados e incluso de
los propietarios de los despachos en venta.
Ahora se hace todo con mucho maés cui-
dado. El precio no se desembolsa de una
vez, sino poco a poco, y supeditado a la
condicion de que la cartera de clientes
siga viva”, sefiala. Se trata de operaciones
en las que el pago se hace efectivo “en un
plazo de cinco a diez afos”, a razoén de un
porcentaje anual.

Como explica Jordi Amado, socio fun-
dador de Planificacion Juridica Centro de
Documentacidn, consultora especializa-
da en despachos profesionales y en el ase-
soramiento en este tipo de operaciones,
“el boom de las asesorias fiscales y con-
tables que surgieron en los 80 esti en
pleno cambio generacional” y esto faci-
lita las compras, mas atin en un contex-
to como el actual, en el que muchos pro-
fesionales temen no salir airosos de la cri-
sis. Segiin Amado, las pequefias carteras
de clientes que facturan entre 300.000
y 600.000 euros “son muy buscadas ahora
mismo”. Y pone como ejemplo una ope-
racion cerrada el pasado mes de no-
viembre. “Asesoramos a una firma con
una facturaciéon de 800.000 euros que
comprod un despacho con dos abogados
que facturaban 120.000. Habian perdi-
do un cliente importante y decidieron
vender antes de ir a peor”.

Este afoy el préximo seran
propicios para comprar fir-
mas especializadas, con clien-
tes mas grandesyde unoa
dos millones de facturacién”

NEMESIO DOMINGUEZ
BCN Consultors de Confianca

PARA VENDER

No desentenderse: “El
comprador desconfia del
profesional que pretende
vender y salir corriendo”,
senala Jordi Amado.

Hacer un diagnéstico de
la posicion competitiva y
situacion interna de la
propia firma.

Realizar un plan de de-
sarrollo futuro para pre-
sentarlo al comprador.

‘Due diligence’ exhaustivas
y contratos que lo prevén todo

El boom de las asesorias fisca-
les y contables que se crearon
en los ochenta esta en pleno
cambio generacional y eso
esta facilitando las compras”

JORDI AMADO
Planificacion Juridica

Fernando Escura, director del bufete
Escura y presidente de la red Hispaju-
ris, reconoce estar tanteando en estos
momentos una posible compra. “Este es
un buen momento para comprar. No-
sotros estamos analizando fondos de co-
mercio”, confiesa. Pese a ello, Escura ad-
vierte que no es momento de alegrias.
No en vano la facturacion del sector ju-
ridico descendié un 30% de junio de
2008 a junio de 2009, segtin datos del
INE, por lo que la cautela manda. “Hay
que saber encontrar el despacho que
vende por motivos ajenos a una mala si-
tuacion: o bien porque se jubila el pro-
pietario o bien porque cree que inte-

Para comprar, el tamano del
despacho no es lo importan-
te, sino los ratios de solvencia.
Buscar el tamaio por el tama-
o es muy arriesgado”

FERNANDO ESCURA
Bufete Escura

grandose en una gran firma tendra mas
posibilidades de sobrevivir’, advierte. La
clave: encontrar un fondo de comercio
“que uno hubiese comprado también
hace tres afios”.

BCN Consultors, que adquirio su ul-
timo despacho en diciembre de 2008, se-
guird comprando. “Este ano y el proxi-
mo son buenos momentos para comprar
firmas de un millén a dos millones de
facturacion, que es lo que buscamos
ahora. Despachos mas especializados y
con clientes mas grandes”, resume Do-
minguez. En su opinién, “son perfiles
cansados, gente de 55 a 65 afios que hace
de la venta un plan de pensiones”.

El peligro de descuidar la gestion
mientras se busca comprador

Fernando Escura, direc-
tor del bufete Escura,
no se cansa de acon-
sejar cautela. “Antes
de nada nosotros rea-
lizamos, una due dili-
gence, comprobamos
el estado del despa-
cho. No se puede
comprar a ciegas por-
que puedes encontrar-
te una sorpresa”, ex-
plica.

¢Cual es el tamano
ideal? “Lo importante

es que los ratios del
despacho sean solven-
tes. Ir a buscar el ta-
maio por el tamafio
es muy peligroso”,
afnade.

Otro aspecto funda-
mental es cerrar la
operacion sin dejar
ningin cabo suelto.
“Hay que ser cautelo-
sos y fijar todas las
condiciones en el con-
trato. Lo que se esta
haciendo es incluir

penalizaciones asocia-
das a la posible pérdi-
da de valor de la car-
tera de clientes y, en
el lado contrario, se
introducen clausulas
que excluyen esa pe-
nalizaciéon cuando la
pérdida se debe a una
subida de precios o a
un mal trato al cliente
por parte del nuevo
propietario”, senala
como ejemplo Jordi
Amado.

La mayoria de las opera-
ciones de compra de
pequefios despachos se
gestionan a través del
boca a boca. “Es un
sector en el que no se
suelen utilizar aseso-
res. A veces hacerlo asi
sale bien, pero la ma-
yor parte de las veces
sale mal”, afirma Jordi
Amado. ¢éQué debe
hacer el profesional
que quiere vender su
firma? Entre los conse-

jos que Amado da a sus
clientes figura el ser
cauto en el momento
de dar informacién a la
parte compradora. “En
ocasiones muchos in-
termediarios so6lo pre-
tenden la informacion
para venderla a un ter-
cero, sin importarle de-
masiado el destino y
uso de la misma’”, ad-
vierte. También insiste
en que el profesional
no debe abandonar la

gestion del dia a dia
mientras gestiona la
venta. Segin el funda-
dor de Planificacion
Juridica, “no seria el
primer despacho que
ha desaparecido antes
de ser vendido”. Amado
aconseja plantearse
vender s6lo una parte
del despacho. “Se pue-
den negociar mejor las
condiciones y seguir
interviniendo en las
decisiones futuras”.

Menos
burocracia
para los
médicos

Los Gobiernos regionales han
empezado a desarrollar ac-
ciones para reducir las cargas
burocraticas de los centros de
salud y mejorar asi la asis-
tencia que ofrecen los médi-
cos a los pacientes, segiin in-
formé ayer el Consejo Inter-
territorial de Salud reunido en
el ministerio de Sanidad.

Entre las medidas que han
favorecido la reduccién ad-
ministrativa de los facultati-
vos destacan la implantacion
de las tecnologias y la co-
municacion para automatizar
diversos procesos. De esta
forma, se ha conseguido me-
jorar la satisfaccion de los pa-
cientes. Trinidad Jiménez
dijo ayer que soélo el 2,5% de
la poblacién considera que la
atencion recibida es “mala o
muy mala”. De este modo, y
segun asegurod la ministra al
término de esta reunion, los
datos reflejan “el esfuerzo y
el compromiso de estos pro-
fesionales” a la hora de rea-
lizar su trabajo.

El niimero de pacientes por
médico de atencidn primaria
ha pasado de 1.483 por fa-
cultativo en 2004 a 1.426 en
2007. El tiempo medio de es-
pera para una operacion qui-
rurgica se sitia en 63 dias, el
mas corto desde 2003, aun-
que el nimero de pacientes
en esta situacion asciende a
374.194 el pasado junio.

Zarraluqui
organiza
unas jornadas
sobre familia

Cinco Dias Madrid

El bufete de abogados Zarra-
luqui celebrara durante los
proximos dias 18 y 24 de fe-
brero y 22 de abril las jorna-
das Nuevas cuestiones civiles
y penales del derecho de fa-
milia, en las que participaran
destacadas figuras del mundo
del derecho familiar.

El encuentro tendra lugar
el primer dia en el Colegio de
Abogados de Madrid, el se-
gundo, en Sevilla y el Gltimo,
en Valencia. En las jornadas
intervendréan los decanos de
los colegios citados, asi como
Luis Zarraluqui Sanchez-Ez-
narriaga, presidente de Za-
rraluqui. La firma cumple su
84 aniversario y es el despa-
cho de familia con mayor na-
mero de abogados de Espaia.



