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-l tamano de 10s despachos profesionales

__lLos despachos actian en un
entorno complejo, cada vez mas
globalizado y con un peso mayor
de marcas de prestigio como gene-
radoras de confianza.

Aunqgue continda siendo posible
la viabilidad de pequefos despa-
chos especializados, en los que el
tamafio tiene menos importancia,
en general, el crecimiento se ha
trasformado en un objetivo estraté-
gico irrenunciable.

El éxito de una firma profesional
se centra en conseguir equilibrar tres
elementos bésicos: sa-
tisfacer las necesidades
de los clientes, armonizar
los intereses de los so-
cios y del equipo de pro-
fesionales del despacho,
y lograr una rentabilidad
adecuada.

Gracias a una mayor
dimension, la firma esta-
ra en mejor posicion para
alcanzar estos objetivos:

e Respecto al mercado: el ta-
mano representa una extraordina-
ria ventaja competitiva. Se puede
disponer de una marca potente,
reconocible y de confianza, que a
su vez retroalimentara el crecimien-
to. Permitird mejorar acciones de
marketing, una mayor cobertura
geografica, un portfolio mas com-
pleto de servicios, mayor especia-
lizacion sectorial y funcional, y una
mayor sostenibilidad a largo plazo
del negocio.

para eso’”.

Los despachos
deben perder el
miedo y apostar
por el crecimiento.
Como decia
Aristoteles,
barcos estan a
salvo en los puertos,
pero no se hicieron

e Respecto a los socios y el
equipo profesional: el tamafno sera
facilitador para atraer talento y re-
tenerlo, al ofrecer una carrera pro-
fesional que permita alcanzar los
puestos mas altos de la organiza-
ciéon. Ademas, la dimension permite
la delegacion de tareas en funcion
de la experiencia y capacitacion.
Por otra parte, el volumen facilita el
necesario relevo generacional con
“savia nueva” que permitira la jubi-
lacion de los de mas edad. Por ul-
timo, en una organizacion grande la
posibilidad de formacién
y adecuada gestiéon del
conocimiento  aumenta
exponenciaimente.

e Respecto a la ren-
tabilidad: una dimensién

"los suficiente hace que los

profesionales se organi-
cen en piramide, lo que
consigue la eficiencia
necesaria para dismi-
nuir el coste medio de la
hora de equipo. Ademas, el tamafio
permite lograr economias de esca-
la en cuanto a medios materiales,
soporte administrativo,  servicios
internos, etc., asi como el acceso
a tecnologias de vanguardia que
redundan en un incremento de la
rentabilidad.

En todo caso, el crecimiento de
las organizaciones profesionales
no esta exento de graves peligros
que pueden poner en riesgo al des-
pacho. Entre otros, la pérdida de

control de los recursos humanos
y materiales, las relaciones entre
los socios como consecuencia de
nuevas incorporaciones, el dete-
rioro de la calidad del servicio, o la
dilucion de sus sefias de identidad,
en cuanto a sus valores y su cultu-
ra. Ademas, conviene precisar que
en muchas ocasiones se asocia
“crecimiento” con “facturacion”;
sin embargo, la sostenibilidad de
un negocio esta relacionada con la
rentabilidad, la diversificacion o la
innovacion.

Las diferentes alternativas que
se presentan para generar tamano
se plantean como crecimiento in-
terno o externo. El primero se basa
en los recursos humanos, medios
financieros y materiales de los que
dispone el despacho. Se trata de
incrementar el volumen del servicio
prestado a los clientes (crecimien-
to vertical), prestar otros servicios
a esos mismos clientes mediante
venta cruzada (crecimiento lateral)
0 aumentar la base de clientes en
sectores y mercados en los que
ya se tiene presencia (crecimiento
horizontal). Mientras, el crecimien-
to externo vendra de la mano de
la incorporacion de nuevos socios,
compras de cartera, fusiones e in-
tegraciones en redes, o alianzas.

Los despachos deben perder el
miedo y apostar por el crecimiento.
Como decia Aristoteles, “los barcos
estan a salvo en los puertos, pero
no se hicieron para eso”.
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