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Lacrisisylas firmasde
servicios profesionales

sta crisis tan dura y dura-
E dera, que parece noacabar

nuncayque estd sacudien-
dolos cimientos del modelo eco-
noémico conocldo hasta la fecha,
comono podiaserdeotraforma,
también afecta en mayor o me-
nor medida a las firmas de servi-
clos profesionales. Estas empre-
sas cuentan con cuatro pilares
basicos en los que deben posicio-
nar su estrategla:1os cllentes, sus
recursos humanos, los servicios
que ofrecen y los procedimien-
tosen los que se apoyan.

En general, el nimero de clien-
tes de las firmas ha disminuldo
debide al incremento de proce-
dimientos concursales, cierres o
situaciones de falta de viabili-
dad. 1a reduccién del mercado,
obviamente, presiona scbre los
honorarios y provoca que servi-
clos como los de auditorfa su-
fran, aGn mas, el recorte de tarl-
fas, llegando a situarse en 66
euros la hora media de equipo,
seg(in los Gltimos datos publica-
dos por el ICAC, cifra que escapa
detoda razonabilidad en unaac-
tividad altamente compleja y de
enorme responsabllidad. Pero
incluso serviclos como los de
abogacia, tradicionalmente bien
remunerados, estin entrando
en unadinidmica peligrosa de re-
bajade honorarios.

La solucién para aumentaro,
al menos, mantener la clientela
no debe basarse en drésticas ba-
jadas de los precios. Es el mo-
mento de realizaracclones para
incrementar la imagen de la
marca, reforzando la notoriedad
de los socios y de la propla com-
pafiia y, por supuesto, elevando
al maximo la calidad de los servi-
cios prestados.

Resulta Imprescindible que las
firmas determinen en su estrate-
gia el perfil de su cliente, eligien-
do yatacando un segmento de
mercado concreto. No se puede
pretender actuar con éxito en
grandes, medianos y pequeiios
clientes de forma simulcinea.

La segunda de las palancas, y
quizdslamdisimportante,sonlas
personas. Si en toda actividad
econdmica el papel de los recur-
soshumanoses fundamental,en
nuestro sector son el nudo gor-
diano. La crisis estd generando
en nuestros profesionales gran
incertidumbre, dado que son
muchas las firmas que han tenk

to, deben tomarse medidas para
afianzar la confianza de los equi-
pos humanos, invirtiendo en for-
maclén, estimulando la iniclati-
vaylainnovacién, u ofreclendo
claros planes de carrera que pue-
dan anlmar a un reconocimien-
to futuro. Ademads, deben explo-
rarse las grandes oportunidades
que la coyuntura brinda para in-
corporar a profesionales de ex-
traordinaria valia, actualmente
sinempleo.

La tercera de las cuestiones so-
bre las que se debe reflexionar
son los serviclos a prestar:cudles,
déndeycémo. Enel primer pun-
to, hay que volver a poner enci-
ma de la mesa el debate de la
multidisciplinariedad. Una or-
ganizacl6n multiservicios pue-
de ser eficiente si cuenta con so-
closyequipos absolutamente es-
pecializados en cada uno de
ellos. Esto facilita el conocimien-
to general del cliente, que prefie-
redepositar su confianzaen una
sola entidad. Respecto al “d6n-
de”, mi respuesta es que en el
mayor nimero de lugares posi-
ble. La firma local debe aspirara
ser naclonal, y ]a naclonal a ser
internacional, El tamaiio se reve-
la cada vez mas como un ele-
mento critico para competic

Las empresas deben realizar
una reflexién estratégica sobre si
optan por plantear servicios recu-
rrentes, de menos margen, o ser-
viclos esporadicos, mds rentables.
Enunacoyuntura comolaactual,
es imprescindible mantener un
equilibrio sl no se quieren sufrir
grandes descalabros. En todo ca-
s0,ahoramds quenunca, losservi-
clos deben generar auténtico va-
lor a los clientes, Quedan atris
aquellos tiempos de grandes pro-
yectos de consultoria que termi-
naban guardados en un cajon. El
cliente debe percibir de Inmedia-
to que el asesoramiento o la con-
sultorfa que paga tlene un efecto
directoen sus resultados.

Por Giltimo, es la hora de opti-
mizar los procedimientos y do-
tarse de las mefores herramien-
tas tecnolégicas. Todo ello re-
dunda en la reduccién de costes
yenel incremento de la calidad
del servicio, Las firmas profesio-
nales, como el resto de las em-
presas Inmersas en esta comple-
ja situacién, deben reflexionar
sobre su estrategla en los proxi-
mos afios, teniendo claro que

do que tomar medidas dereduc-  ademas de profesionales, sus so-
clénde empleo. Porotraparte,se  clos deben gestionar como au-
lesestd trasladandelapresibnde  ténticos empresarios. <
los costes con sueldos congela-
dosenlapartefijayreducidosen  Marlo Alonso Ayala,
lavariable. Enestedificilmomen-  presidente de Auren

1/1

Sector Auditores




