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RESUMEN

El objetivo del presente Trabajo Fin de Grado consiste en estudiar en profundidad,
desde el punto de vista econémico y estratégico, el sector del asesoramiento
empresarial. Estudiar sus caracteristicas, sus puntos fuertes y débiles y sus estrategias
permitira proponer actuaciones que pueden poner en practica las asesorias de cara al

futuro.

La motivacion de este informe reside en conocer cual es la situacion actual del sector
asesor en Espafia como punto de conexion y ayuda hacia futuros empresarios y
empresas que vean una salida profesional en el mismo. Ademas, puede servir de apoyo
a asesorias ya existentes en cuanto a las posibles alternativas estratégicas que se

plantean tras el diagndstico.

El primer de los objetivos a plantear consistird en conocer qué es el servicio del
asesoramiento de empresas. El siguiente objetivo de este TFG serd analizar en
profundidad el sector, poniendo especial énfasis en su estructura. Otro de los objetivos
es tratar de acercarse a la industria analizando el balance y la cuenta de pérdidas y
ganancias de una empresa asesora de Elche. Como Ultima meta se establecera la
investigacion de las estrategias actuales del sector y el planteamiento de nuevas

opciones estratégicas con vision de futuro.

Para llevar a cabo la consecucion de todos estos objetivos se recurrird a diferentes
fuentes de informacion, que se expondran a lo largo del trabajo y en la parte final de
bibliografia. Entre ellas, se pueden destacar manuales y libros de texto, bases de datos
como SABI, reuniones con uno de los socios de la asesoria de Elche a analizar y

paginas web de asesorias y de datos econdmicos y técnicos a tratar en el estudio.

En cuanto al contenido del trabajo, en primer lugar se desarrollara una introduccion
donde se tratara de justificar el interés por el sector del asesoramiento de empresas, asi
como presentar de forma concisa el objetivo principal, los objetos secundarios y la

metodologia llevada a cabo.

En segundo lugar, los siguientes capitulos se centraran en el desarrollo del trabajo en si.
El capitulo dos abarcara la definicion del asesoramiento empresarial y hara mencion a
las diferencias con los términos de gestoria y consultoria. Aungue son conceptos

parecidos, en la practica no ofrecen los mismos servicios.



En el capitulo tres se estudiara el aspecto econdémico y estratégico del sector. A través
de fuentes como el INE se analizaran sus variables, de acuerdo con su clasificacion en el
CNAE 2009 en la actividad 6920: “Actividades de contabilidad, teneduria de libros,
auditoria y asesoria fiscal”. Se vera si la crisis econdomica ha influido en magnitudes
como el volumen de negocio o el nimero de empresas pertenecientes. Por otro lado, se
presentara una aproximacion al sector desde el punto de vista estratégico. Se estudiaran,
con carécter general, aspectos como la creacion de valor, la mision, la vision y los
objetivos estratégicos de las empresas del sector. A continuacion, se realizara un estudio
del entorno general a través del analisis PESTEL. También se utilizara el modelo de las

cinco fuerzas de Porter para conocer la estructura de la industria.

Seguidamente, se realizara un andlisis econdmico-financiero de la Asesoria Cerda y M.
Carratald, situada en Elche y fundada en 1977. Algunos ratios seran comparados con el

sector.

El capitulo cinco consistird en la investigacion de la situacion actual del sector en
cuanto a formas de trabajo y estrategias, finalizando con la tendencia de las asesorias

online.

En el capitulo seis se propondran posibles vias, estrategias y formas de actuacion para
que las asesorias puedan hacer frente a un entorno dindmico y cambiante.
Diferenciacion del servicio, inversion en tecnologia o segmentacion de mercado son

algunos ejemplos.

Para finalizar, se expondran las conclusiones a las que se han Ilegado con este TFG. Un
sector fragmentado y maduro, que ha visto una oportunidad en la crisis econdémica y en
la falta de regulacion para ejercer la profesion. Ante la rivalidad en precios, muchas
asesorias optan por el liderazgo en costes, si bien una estrategia a tener muy en cuenta
es la diferenciacion del servicio basada en las caracteristicas de la empresa. Aportar
valor afadido al cliente y ofrecer un asesoramiento de calidad es la mejor opcién para

que el sector se renueve y las empresas pertenecientes puedan mejorar sus resultados.



CAPITULO 1: INTRODUCCION



1.1 MOTIVACION
El presente trabajo de Fin de Grado trata de realizar un analisis del sector del
asesoramiento empresarial e investigar las estrategias que actualmente se llevan a cabo
en las empresas que pertenecen a dicho sector. El analisis tanto cualitativo como
cuantitativo permitird la posibilidad de extraer conclusiones y de plantear posibles

alternativas estratégicas para mejorar la situacion actual con enfoque de futuro.

En una situacion de crisis como la que esta viviendo Espafia desde aproximadamente el
afio 2008, muchos sectores y empresas han sufrido una reduccién constante de sus
ingresos y beneficios empresariales, a la vez que sus costes han aumentado de manera
significativa. Ante esta situacién, los sectores y las empresas pertenecientes a los
mismos necesitan tomar decisiones y realizar cambios para adaptarse a un entorno cada
vez mas dindmico, complejo, diverso y hostil. Esta necesidad de cambiar debe ser
planteada por la direccién de la empresa, quien tiene una vision global de la misma y
estd en permanente contacto con el entorno tanto general como especifico, siendo
imprescindible la introduccion del caracter estratégico que permita a la direccion
enfrentarse a la alta incertidumbre que lleva aparejado el tipo de entorno que

actualmente se da alrededor de la mayoria de sectores empresariales.

En este sentido, cabe destacar que el sector del asesoramiento en Espafia viene
reduciendo sus ganancias de forma considerable en los ultimos afios por diversos
motivos, los cuales se detallaran en el presente trabajo. No solo se ha visto perjudicado
por la crisis econémica que afecta al conjunto de Espafia, sino también por otros hechos
que han puesto en una situacién comprometida al sector. Esto ha supuesto que este tipo
de empresas se planteen estrategias que les permitan salir de esta situacion de crisis y

retornar a los niveles de beneficios que alcanzaban cuando el entorno era mas favorable.

En la preparacion de este trabajo de Fin de Grado he investigado el tema del
asesoramiento empresarial a traves de diversas fuentes de informacion, tanto primarias
como secundarias. Entre las primeras, cabe destacar entrevistas personales e informales
con diversos responsables de empresas asesoras de Elche, las cuales han motivado la
realizacion de este trabajo centrado en la vision estratégica que deben adoptar los
directores y trabajadores para volver a tener ventajas competitivas y poder salir asi de la

crisis que atraviesa su sector.



Durante la realizacion de los cuatro afos de la carrera de Administracion y Direccion de
Empresas he sentido gran interés y motivacion por asignaturas relacionadas tanto con la
planificacion estratégica como con la planificacion contable y fiscal. De esta forma,
puedo destacar algunas asignaturas que han influenciado la realizacion de esta
investigacion sobre este tema y que tendran aparicion en el mismo: Estrategia y
Direccidn Estratégica, Planificacion Contable, Marketing Estratégico, Tributacién de la
Empresa, Planificacion Fiscal de la Empresa, Andlisis Contable, EI Proceso de

Direccion Estratégica, entre otras.

La ensefianza y conocimientos extraidos de estas asignaturas, asi como la investigacion
inicial llevada a cabo para realizar el presente trabajo, han dado lugar a que este informe
pudiera ser un punto de conexion entre el final de la carrera y la posibilidad de colaborar

profesionalmente con el sector del asesoramiento empresarial.

Por tanto, realizo el presente estudio con la finalidad de servir de apoyo a las empresas,
especialmente del sector de la asesoria y gestion de empresas, y poder plantear
alternativas competitivas en el desarrollo de sus actividades empresariales que les
permitan obtener unos rendimientos superiores a los que actualmente vienen
consiguiendo en este sector caracterizado por su fragmentacion en Espafia. Se podran
plantear estrategias tanto corporativas como a nivel de negocios tras un adecuado
diagnostico y analisis de la situacion actual del sector y de las empresas que conviven

en él.

En definitiva, la realizacidn de este trabajo viene motivada por el interés en un sector de
servicios peculiar en Espafia, fragmentado, con un gran numero de empresas
pertenecientes, y que presenta una dependencia total de la existencia de otras empresas,
pues su principal servicio debe ser demandado por estas. La asesoria de empresas
permite poner en practica todos los conocimientos adquiridos en una carrera como
Administracion y Direccion de Empresas, pues las empresas de este sector suelen
integrar servicios de asesoramiento de areas diversas como contabilidad, fiscalidad o
laboral, a la vez que conlleva, desde el punto de vista mas alto de la jerarquia, la
direccién, administracion y organizacion de una empresa como tal. Por todo esto, este
Trabajo Fin de Grado puede ampliar mis conocimientos de este sector estableciendo la

posibilidad de que este se convierta en una salida profesional y laboral de futuro.



1.2 OBJETIVOS DEL TFG
En lo que se refiere a los objetivos de este Trabajo Fin de Grado, podemos destacar
como objetivo general del mismo el analisis estratégico y econémico-financiero del
sector del asesoramiento empresarial para el posterior planteamiento de estrategias con
base a las caracteristicas de dicho sector que pudieran adoptar las empresas
pertenecientes al mismo para cumplir con el fin de cualquier empresa, esto es, la

creacion de valor.

La consecucion de este objetivo principal pasa por alcanzar una serie de objetivos més

especificos y concretos, que pasaremos a detallar a continuacion:

0 Realizar una distincion entre conceptos similares al de “asesoramiento
empresarial”, centrandose en la definicion de este ultimo.

¢Es lo mismo una empresa que se dedica al asesoramiento empresarial que una que se
define como empresa consultora?; ¢Pertenecen al mismo CNAE?; ¢Ofrece los mismos
servicios una asesoria que una gestoria? Si bien existen muchos conceptos similares y
términos que en la practica utilizamos como sinénimos, la profundidad que exige el
estudio nos lleva a matizar cada uno de ellos, encontrando ciertas diferencias que
pueden ser clave a la hora de la formulacion de estrategias. De esta forma, un objetivo
imprescindible para el diagndstico del sector serd la correcta definicion del mismo.

o Analisis estratégico del sector.
Este objetivo tiene como fin conocer el sector de la asesoria fiscal, laboral y contable
desde el punto de vista estratégico, de forma que se centrara en aspectos tales como: La
creacion de valor y grupos de interés de las empresas que pertenecen al sector, objetivos
y valores de las mismas, analisis del entorno general, analisis del entorno especifico
poniendo especial énfasis en el andlisis de la estructura de la industria (competidores
actuales, competidores potenciales, productos sustitutivos, proveedores y clientes) y
analisis de los recursos y capacidades con los que pueden contar este tipo de empresas.
Todo ello permitird realizar una aproximacion al tipo de industria en el que se
encuentran las empresas asesoras en Espafia, cuyas caracteristicas son esenciales para

poder plantear futuras alternativas competitivas.



o Analisis economico-financiero de empresas del sector del asesoramiento
empresarial.

Con este objetivo se pretende realizar un diagndstico econdmico-financiero de empresas
asesoras en un entorno cercano como Elche, que podria ser una de las primeras salidas
profesionales a las que pudiera acceder. De esta forma, gracias a la base de datos SABI,
es posible extraer informacion contable actualizada de las empresas mas importantes en
Elche en orden a diferentes criterios, lo cual permite extraer conclusiones tanto a nivel
individual como a nivel de comparacion con el sector del asesoramiento empresarial en
esta ciudad. La informacion contable proporcionada por la base de datos SABI consiste,
entre otros, en balances, estados de cambio del patrimonio neto, estados de flujos de
efectivo, nimero de empleados y cuentas de pérdidas y ganancias. Todos estos datos
primarios permiten su transformacién a datos secundarios a través del célculo de
porcentajes y ratios que posibilitan la comparacion con estandares y con el sector a la
vez que facilitan la extraccion de conclusiones acerca de la situacion de la empresa

asesora analizada.

o Andlisis de la situacién actual y tendencias en el sector asesor.
Un estudio de la situacion pasada y presente del sector de la asesoria es la base para
poder establecer mejoras de cara al futuro y corregir los errores pasados. Asi, este
objetivo tiene como fin conocer qué estrategias, formas de trabajo, modelos de gestion y
tendencias se estan llevando a cabo en las asesorias de Espafia. Factores tan importantes
como la crisis econémica que afecta al pais desde hace afios, reduciendo su crecimiento
econdmico, influyen de manera significativa en este sector teniendo las empresas que
plantear nuevas estrategias que les permitan seguir creando valor para los diferentes

grupos de interés existentes en las mismas.

o Formulacién de estrategias
El dltimo objetivo, una vez analizada la situacion del sector, consistiria en plantear
posibles alternativas tanto a nivel de negocio como a nivel corporativo que podrian

Ilevar a cabo las asesorias para conseguir el crecimiento y/o desarrollo de la empresa.

A partir del analisis estratégico, y segun la metodologia propuesta, una empresa de este
sector trataria de formular o disefiar -tanto a nivel de negocio como corporativo y

funcional- las posibles alternativas que se tienen para conseguir la mision y los



objetivos que se han elegido a partir del contexto definido en los anélisis externo e

interno. (Guerras Martin & Navas Lopez, 2007)

El fin de este objetivo es plantear alternativas estratégicas que permitan mejorar la
situacion actual de las empresas asesoras en Espafia, pudiendo adaptarse al entorno

actual y a los cambios que vienen afectando a este sector en los Gltimos afos.

1.3 METODOLOGIA
Para la realizacion de este Trabajo Fin de Grado se ha tenido acceso a diferentes fuentes
de informacion, posibilitando asi una mejor comprension y andlisis del sector del

asesoramiento empresarial.

Todas las fuentes consultadas han proporcionado datos Utiles y relevantes para este
trabajo, tratando de que estas fueran lo mas objetivas, fiables y validas posible.

Para la definicion del concepto de asesoramiento empresarial y de algunos términos
relacionados con el mismo se ha accedido a dos fuentes secundarias: libros de texto y
paginas online especializadas en la definicion de conceptos como la pagina web de la
Real Academia Espafiola. También se ha accedido a una fuente pablica y externa como
es el Boletin Oficial del Estado (BOE) para conocer los requisitos necesarios para ser
gestor administrativo. Por otro lado, se obtuvo informacién mediante una reunion
informal con uno de los socios de la Asesoria Cerda y M. Carratala situada en la ciudad
de Elche.

En el analisis del sector también se recurrio a fuentes secundarias. En primer lugar, para
la obtencion de los datos econdémicos fueron consultadas dos fuentes: el Instituto
Nacional de Estadistica y el Directorio Central de Empresas. Para la segunda parte, el
analisis estratégico, fueron consultados libros de texto, paginas web de asesorias y

alguna pagina de Internet con datos macroeconémicos.

Para la realizacion del anélisis econdmico-financiero de la empresa Asesoria Cerda y M.
Carratala se accedié a las cuentas anuales de la misma a traves de la base de datos
SABI.

Para el analisis de las estrategias y tendencias actuales, asi como para el planteamiento
de posibles estrategias de cara al futuro, fueron consultados libros de texto y paginas de

Internet referentes a ello.



CAPITULO 2: EL ASESORAMIENTO
EMPRESARIAL



2.1 DEFINICION

Dado que el presente trabajo gira en torno a la industria del asesoramiento de empresas,
un primer punto para iniciar el analisis de esta es conocer en qué consiste y qué
servicios ofrece una empresa que se dedica a asesorar.

Si buceamos en Internet se pueden encontrar multiples definiciones de lo que es una
asesoria y de lo que significa asesorar. Como bien dice la Real Academia de la Lengua
Espaiola, asesorar quiere decir “dar consejo o dictamen”. De esta manera, una de las
muchas y méas sencillas formas para definir en qué consiste una asesoria, seria referirnos
a esta como una empresa perteneciente al sector cuaternario o de servicios de
informacidn cuya actividad principal y profesional consiste en asesorar y dar consejo en
diferentes ambitos de la empresa (ya sea el &mbito fiscal, laboral, contable, comercial,
juridico, etc.) a los clientes que, por diversas razones, soliciten tal servicio.

Si bien esta es una primera definicion de lo que es la asesoria de empresas, podemos

encontrar muchas otras como las que se mencionan a continuacion:

“La asesoria consiste en orientar, aconsejar, sugerir acciones de caracter especifico al
elemento que dirige la organizacion. Los asesores actian como consejeros de los
directivos y del personal subordinado y en virtud de ello, no tienen autoridad directa

sobre ningiin miembro de los departamentos en los que hacen sus investigaciones.”

“Una asesoria es una empresa de servicios que utiliza como <<materia prima>>
informacién y documentos aportados por los clientes y produce, como resultado final de

su actividad, informacion y documentos con valor afiadido” (Amado Guirado, 2007)

“Una asesoria es aquella empresa cuya actividad consiste en la prestacion a terceros de
servicios de asesoramiento, especializados y sustentados en la capacidad, experiencia y

conocimientos de los profesionales que la integran.

Bajo esta definicion genérica puede englobarse un amplio abanico de empresas que
prestan sus servicios en ambitos de actividad muy diferentes: juridico, laboral, fiscal,
contable, financiero, nuevas tecnologias, riesgos laborales, medioambientales, etc. No

obstante, tradicionalmente el concepto de asesoria ha estado vinculado a la prestacién

' Obtenido de: http://www.monografias.com/trabajos74/asesoria-consultoria-empresarial-estudio-
contable/asesoria-consultoria-empresarial-estudio-contable2.shtml
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de servicios de caracter laboral (contrataciones, néminas y seguridad social), fiscal

(impuestos: IVA. IRPF y Sociedades) y contable.” 2

Todas estas definiciones nos acercan al concepto de “asesoramiento empresarial”. No
obstante, una forma de comprender en qué consiste con mayor exactitud se basa en
reconocer las diferencias entre términos que son utilizados habitualmente como
sindnimos. Dichos términos se emplean para referirse a los servicios solicitados por
empresas para resolver cuestiones en las que no son especialistas, para detectar y
resolver problemas o para realizar trdmites administrativos. Asi, a continuacion, se
muestran las diferencias que existen entre “asesoria” y “gestoria”, y entre “asesoria” y

“consultoria”:
2.1. ASESORIA Y GESTORIA: DIFERENCIAS

Uno de los aspectos clave de una asesoria es que se trata de un servicio al que recurren
las empresas para buscar consejo y asesoramiento sobre temas relacionados con la
empresa pero que no tienen que ver con la actividad principal de la misma. Por ejemplo,
una empresa que se dedica a la fabricacion de calzado no recurre a un asesor para buscar
consejo sobre cémo llevar a cabo el proceso de fabricar zapatos, sino para demandar
ayuda sobre aspectos que son necesarios para que la empresa funcione y siga adelante
(como son la contabilidad, la fiscalidad, los tramites administrativos, etc.). Estos
aspectos no se relacionan técnica y directamente con la actividad principal, en este caso,

la fabricacion de calzado.

Suele ser habitual, si bien no tiene por qué, que las personas que integran una empresa,
tanto los altos cargos como el resto de empleados, no tengan una formacion especifica y
focalizada en las actividades y tramites que son necesarios realizar para que una
empresa cumpla con la legislacion vigente. También es cierto que en los Gltimos afios
muchos directivos o futuros ejecutivos han afiadido a su curriculum formacion en
Direccion y Administracion de Empresas a través del master MBA (Master Of Business
Administration) y de otros cursos, masteres y formaciones similares. Esta formacion, si
bien trata todos los aspectos por los que una empresa recurriria a una asesoria, da una

vision mas bien global y no tan especifica de temas como el laboral, la contabilidad, los

? Obtenido de:
http://empresasyemprendedores.aytosalamanca.es/es/downloads/Protocolo_creacixn_ ASESORIA_def.pdf
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impuestos, etc. Ademas, hay que tener en cuenta que son temas que requieren una
constante actualizacion y seguimiento, puesto que las leyes y normas que los

acompafian varian de forma continua y en poco espacio de tiempo.

De esta forma, y siguiendo con el ejemplo, si un directivo (con formacion MBA) de una
empresa de fabricacion de calzado decidiera, dado que también ha estudiado para ello,
llevar él mismo todo lo relacionado con la contabilidad, los contratos laborales y la
fiscalidad de la fabrica, deberia, no solo dedicarse a la labor de dirigir la empresa de
calzado con la ayuda de sus conocimientos sobre este sector, sino también estar en
continuo aprendizaje y formacion para presentar todos los trdmites administrativos
conforme a las leyes vigentes. Otra opcidn pasaria por destinar recursos a contratar a
profesionales especializados en estas tareas empresariales, que formarian parte de la
propia empresa de calzado. Una Gltima posibilidad seria contratar el servicio a una

empresa externa a la propia fabrica de calzado (por ejemplo una asesoria).

Es aqui donde ya podemos hacer referencia al término “gestoria” para diferenciarlo del
servicio que ofrece una asesoria de manera habitual. Se puede sefialar que los servicios
de asesoria y gestoria no son servicios excluyentes, sino complementarios, si bien las
diferencias bésicas entre un asesor y un gestor las encontramos en la formacion y

requisitos del puesto y en los servicios ofertados por cada uno de ellos.

Una primera diferencia se halla en los requisitos que son necesarios para acceder a cada
una de las profesiones. Si una persona desea ser asesor en Espafia, debe saber que es una
profesion de libre ejercicio, para la cual no se exige la tenencia de una Licenciatura,
Grado, titulacion o formacion especifica. EI Gnico requisito es darse de alta a través de
una declaracion censal ante las Administraciones (AEAT, Agencia Tributaria) como
profesional que se quiere dedicar a la labor del asesoramiento de personas fisicas o
juridicas. No es necesario que esa persona haya superado unas pruebas, ni que haya
obtenido una formacion y titulacion especifica en la materia ni que se encuentre
colegiado.

Por otro lado, para trabajar en una gestoria y poseer el titulo de “gestor administrativo”
si existen una serie de requisitos de obligado cumplimiento.

En primer lugar, en cuanto a la formacion, si es necesario estar en posesion de una

titulacion universitaria como Derecho, Ciencias Politicas, Ciencias Empresariales,
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Ciencias Economicas o titulos de Grado y/o Master equivalentes a los titulos
mencionados.

En segundo lugar, dado que como luego veremos se ofrece una garantia del servicio al
cliente, un gestor debe superar unas pruebas de aptitud para acceso a la profesion de
gestor administrativo. Si se accede al Boletin Oficial del Estado® se puede encontrar la
resolucion del 9 de febrero de 2015, de la Secretaria de Estado de Administraciones
Publicas, por la que se convocan pruebas de aptitud para el acceso a la profesion de
Gestor Administrativo. En ese documento se detallan los requisitos necesarios para
acceder a las pruebas de aptitud, como son:

“a) Ser espafiol, nacional de un Estado miembro de la Uniéon Europea, de los demas
signatarios del Acuerdo sobre el Espacio Econémico Europeo, o de un pais que conceda
reciprocidad de titulos y derechos.

b) Ser mayor de edad.

¢) No haber sido separado mediante expediente disciplinario del servicio de ninguna de
las Administraciones Publicas, ni hallarse inhabilitado para el desempefio de funciones
publicas, en el ambito de ninguno de los Estados miembros de la Union Europea, de los
demas signatarios del Acuerdo sobre el Espacio Econémico Europeo o de los paises con
los que existan Convenios de reciprocidad.

d) Estar en posesién o en condiciones de obtener alguno de los siguientes titulos:

— Licenciado en Derecho.

— Licenciado en Ciencias Economicas.

— Licenciado en Ciencias Empresariales.

— Licenciado en Ciencias Politicas

En el caso de titulaciones obtenidas en el extranjero, debera estarse en posesion de la
credencial de la autoridad competente que acredite su homologacién. Igualmente seran
validos los titulos de Grado o/y Master equivalentes a los titulos resefiados, de acuerdo
con lo establecido en los articulos 12.9 y 15.4 del Real Decreto 1393/2007, debidamente

verificados e inscritos en el Registro de Universidades, Centros y Titulos.”

Como se aprecia, se encuentra el requisito anteriormente mencionado de poseer una
titulacion especifica. EI documento describe en las siguientes paginas el procedimiento
para llevar a cabo la solicitud de la prueba, los tribunales, el desarrollo de las pruebas de

aptitud, cémo se solicita la expedicion del titulo profesional asi como las nueve areas de

* Documento PDF del BOE: http://www.boe.es/boe/dias/2015/02/14/pdfs/BOE-A-2015-1470.pdf
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conocimiento que hay que tener en cuenta y conocer para poder superar las pruebas de
aptitud.

En tercer y Gltimo lugar en cuanto a los requisitos, es obligatorio estar colegiado en uno
de los Colegios Profesionales de Gestores Administrativos que existen en Espafia, en

concreto, en el de la localidad donde se sitde el domicilio fiscal de la gestoria.

La segunda diferencia basica entre estos dos conceptos se encuentra en los servicios

ofrecidos por una gestoria y los servicios ofrecidos por una asesoria.

Como ya se ha comentado anteriormente, un gestor y un asesor pueden ofrecer servicios
complementarios. De esta manera si lo que una empresa busca es solucionar sus
problemas relacionados con la parte administrativa de la empresa de forma répida,
eficiente y conforme a las leyes actuales, la figura ideal a la que acudiria seria una
entidad que se dedicara a gestionar y asesorar al mismo tiempo, de forma que se

produzca una integracion de los servicios que ofertan gestor y asesor.

Por un lado, un asesor tiene como principal funcién y como su propio nombre indica, la
de asesorar y aconsejar al cliente que reclame sus servicios. El asesor, normalmente
respaldado por su experiencia y conocimientos en una materia especifica, ejercera una
labor de asesoramiento en aspectos que influyen en la continuidad de la empresa
relacionados con la fiscalidad, el tema mercantil, el laboral, la contabilidad, etc. Su
objetivo es, a partir de la informacion y documentos proporcionados por el cliente,
aconsejar a este cuales son las mejores opciones que tiene para optimizar la marcha de
la empresa. Si el cliente, por ejemplo, no es experto en materia fiscal, podra recurrir a
un asesor para que le solucione el problema y asi ahorrar tiempo en aspectos no
relacionados con la actividad principal de su negocio. El asesor se dedicard a la
elaboracion (y bajo determinados requisitos, presentacién) de los diversos impuestos
que tenga la obligacion de realizar la empresa y llevard a cabo lo que se denomina
“planificacion fiscal”. Una detallada definicion de planificacion fiscal seria la siguiente:
“La planificacion tributaria o fiscal es un proceso constituido por un conjunto de actos
juridicos licitos del contribuyente, cuya finalidad es maximizar la inversion eficiente de
los recursos destinados por el mismo al negocio, a través de la reduccion de la carga
tributaria a la éptima admisible dentro de las opciones que contempla el ordenamiento

juridico. En consecuencia, la planificacion tributaria busca prevenir, evitar o postergar

* Obtenido de: http://www.elmundo.es/elmundo/blogs/consultoriodeempresas/
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la ocurrencia del hecho gravado, con miras a reducir o diferir la carga impositiva del
contribuyente tanto como sea posible de acuerdo a la ley.” ® Es decir, el asesor, a través
de su conocimiento de la materia y la ley fiscal, conseguira aconsejar al cliente sobre
cual es la mejor opcion para su empresa en el area tributaria, de forma que eligiendo
dicha opcion y no otra de las posibles, el cliente conseguird pagar menos impuestos o

retrasar el pago de los mismos en el tiempo.

Existen diversos tipos de asesorias en funcion de la materia especifica que se trate. Cada
tipo de asesoria ofrece unos servicios diferentes, si bien todos los tipos consisten en
ofrecer el servicio anteriormente descrito que, en definitiva, es aconsejar
convenientemente al cliente.

Entre los diversos tipos de asesoria que se pueden encontrar se destacan los siguientes:
-Asesoria fiscal: asesoramiento en el area de tributos e impuestos. Si recurrimos a las
paginas web de algunas asesorias, en su apartado de “fiscal” podemos encontrar los

siguientes servicios:

TABLA 1. EJEMPLOS DE SERVICIOS DE ASESORAMIENTO FISCAL

Asesoria Cerda y M. Carratalé
(Elche)

Asesorfa Gallardo
(Méalaga)

Confeccion 'y  presentacion de las

declaraciones siguientes :

Principales gestiones:

-Altas en Censo.

-Consultas en Materia Fiscal.

-Altas, variaciones y bajas en el Impuesto | -Elaboracion de los libros contables

sobre actividades Econdmicas. obligatorios.

-Declaraciones trimestrales y resumen anual | -Elaboraciéon y  presentacion  de

del I.V.A. Impuestos, segin sus obligaciones
fiscales, tanto de modelos de
periodicidad tanto trimestral como
anual.

-Declaraciones trimestrales y resumen anual | -Asistencia ante  la  Inspeccion

del I.R.P.F. (retenciones trabajadores, | Tributaria, y recursos administrativos de

profesionales y alquiler) cualquier tipo (sanciones, recargos,
etc.).

-Impuesto sobre Sociedades. (Anual).

-Deposito  Cuentas Anuales en Registro
Mercantil.

-Pago a cuenta del sobre

Sociedades.

Impuesto

-Declaracion anual de operaciones con
terceros. (Modelo 347)

-Declaracion trimestral de operaciones

intracomunitarias.

> Obtenido de: http://www.bybtax.cl/planificacion.html
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-Certificado de hallarse al corriente de las
obligaciones fiscales.

-Declaracion de la Renta de las Personas
Fisicas.

-Gestiones verbales en Hacienda.

-Presentacion de recursos y reclamaciones,
excepto contencioso.

-Representacion en las inspecciones.

-Circulares de informacion.

-Consultas fiscales.

-Confeccion libros obligatorios en el
régimen de EDS (Estimacion directa
simplificada).

-Constitucion o disolucion de sociedades.

-Declaracion operaciones intracomunitarias
(Intrastat).

Fuentes: http://www.asesoriacym.es/fiscal.php y http://asesoria.gallardo.es/asesoria/fiscal

-Asesoria laboral: asesoramiento en el area relacionada con el trabajo y el personal de

la empresa. En las mismas asesorias anteriores, algunos de los servicios ofertados en

materia laboral son los siguientes:

TABLA 2. EJEMPLOS DE SERVICIOS DE ASESORAMIENTO LABORAL

Asesoria Cerda y M. Carratala
(Elche)

Asesoria Gallardo
(Méalaga)

-Asesoramiento a la empresa con caracter
permanente verbal o por escrito.

-Altas y bajas de Empresaen la T.G.S.S.

-Comunicacién mediante circulares de las
diferentes formas de contratacion.

-Certificados de estar al corriente de
pago con la Seguridad Social.

-Confeccién y tramite de altas, bajas,
variaciones de grupos de cotizacién o
categorias profesionales ante la Seguridad
Social (Modelo TA.2).

-Confeccion de ndéminas,
boletines mensuales de
listado de costes, diferencias
convenios.

finiquitos,
cotizacion,
de

-Confeccién de los recibos de pagos de
salarios mensuales.

-Subvenciones e
autbnomos y para
empleo.

incentivos  para
la creacién de

-Confeccion de las liquidaciones de Seguros
Sociales (Modelo TC1, TC2, TC2/1).

-Previsiones de costes salariales por la
contratacion de trabajadores.

-Escritos 'y comunicacion de faltas y

-Redaccion y confeccion de todo tipo de

sanciones al personal. contratos laborales, presentacion vy
registro.

-Contratos de trabajo (todos los tipos de | -Céalculo de  indemnizaciones vy

contratacion vigentes actualmente), | finiquitos.

confeccion y diligencia ante en INEM.

-Calendarios laborales.

-Redaccion de cartas de sanciones,
despidos, expedientes disciplinarios,
certificados de empresa.

-Expediente  de

Invalidez, etc.

Jubilacion, Viudedad,

-Asesoramiento y asistencia a juicio
ante la Jurisdiccion Social.
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Fuentes: http://www.asesoriacym.es/laboral.php y http://asesoria.gallardo.es/asesoria/laboral

-Asesoria contable: asesoramiento en la contabilidad de la empresa. “La funcioén que
cumple la asesoria contable es basicamente informar al individuo o a la empresa que la
ha solicitado, acerca de todas las herramientas con las que cuenta para poder llevar a
cabo cualquier tipo de actividad financiera, sean estas inversiones, compra o venta de
productos. Un asesor contable es la persona encargada de llevar a cabo esta actividad
administrativa, y el mismo se ocupa de analizar por completo la situacion financiera en
la cual se encuentra un empresa antes de tomar alguna decision determinante.” °

Siguiendo con el ejemplo anterior, los servicios de asesoria contable ofertados por estas

dos asesorias son:

TABLA 3. EJEMPLOS DE SERVICIOS DE ASESORAMIENTO CONTABLE

Asesoria Cerda y M. Carratala Asesoria Gallardo
(Elche) (Malaga)
Asesoramiento contable: Principales gestiones:

-Asesoramiento en la organizacion interna | -Contabilidad Oficial de la empresa.
de la empresa, con los medios que ésta
disponga.

-Ajustes y rectificaciones de los listados | -Regularizacion de Balances y Activos.
contables.

-Interpretacién y aclaracion de los listados | -Analisis de Balances.
contables.

-Informacién verbal y escrita de las | -Orientacion y Direccion Contable.
modificaciones legislativas.

-Andlisis 'y estudio de las diversas | -Actualizacion ~ de  Contabilidades
situaciones contables de la empresa al | Atrasadas.
momento en que la solicite.

Confeccion de la contabilidad: -Asesoramiento Integral.

-Serd mediante procedimiento mecanizado, | -Confeccion de Libros Oficiales de
siendo este factible de legalizar en el | Contabilidad.

Registro Mercantil, si interesa a la empresa
y previo informe del Jefe de los servicios
fiscales.

La periodicidad de la codificacion sera
mensual y la entrega de la contabilidad se
realizard en un plazo maximo de siete dias a
partir de la entrega de la documentacion

completa.
Auditoria: Realizacion de informes de | -Presentacion de las Cuentas Anuales en
auditorias voluntarias u obligatorias. el Registro.

Fuentes: http://www.asesoriacym.es/contable.php http://asesoria.gallardo.es/asesoria/contable

® Obtenido de: http://www.gestionyadministracion.com/asesoria/asesoria-contable.html

17



http://www.asesoriacym.es/laboral.php
http://asesoria.gallardo.es/asesoria/laboral
http://www.asesoriacym.es/contable.php
http://asesoria.gallardo.es/asesoria/contable

Sefialar que en los servicios reflejados en los ejemplos de asesorias también se incluyen
servicios que puede ofrecer una empresa dedicada a la gestoria, dado que en la realidad
son dos profesiones que suelen darse de manera complementaria.

La contabilidad, el tema laboral y la fiscalidad son los aspectos donde surgen mas dudas
entre los empresarios, de manera que muchos de ellos suelen recurrir a una asesoria que
les permita resolver cualquier cuestion en relacion a estas tres materias. No obstante,
existen también otra serie de asesorias a las que acudir:

-Asesoria juridica o legal: “La asesoria juridica es aquella que se encarga de ofrecer la
informacidn a quien lo necesite para solventar temas relacionados con la aplicacion de
normativas, leyes y reglamentos en materia de Derecho, ocupando todas las ramas de la
misma. Su objetivo es el asesoramiento legal y resolver asuntos complejos debido a la
subordinacion de leyes.” ’ Un asesor juridico-legal puede prestar servicios consistentes
en confeccién y elaboracion de documentos juridicos, preparacion de recursos y
reclamaciones en defensa de los clientes ante las distintas administraciones o asistencia

en concursos de acreedores.

-Asesoria financiera: asesoramiento a la empresa sobre todas las cuestiones relacionadas
con el dinero, facturacion, ingresos, gastos, deudas, préstamos, financiacion, ahorro, etc.
El asesor financiero presta servicios tales como: diagnostico de la situacion econémico-
financiera, analisis de la viabilidad de proyectos e inversiones, elaboracion de planes de
viabilidad y de reestructuracion financiera, gestion de la tesoreria y liquidez y
elaboracion de planes para la mejora de la cuenta de pérdidas y ganancias, entre otros.
La optimizacion de los recursos financieros permitira un incremento de valor de la
empresa en el mercado y, en consecuencia, un incremento de valor para los accionistas

0 socios, consiguiendo asi el objetivo basico de toda empresa.

-Asesoria informatica: asesoramiento, en funcion de las necesidades y caracteristicas de
cada negocio, acerca de las mejores opciones en cuanto a tecnologia y sistemas
informaticos. Las nuevas tecnologias y la informatica son hoy una realidad en casi todas
las empresas que existen, no solo en Espafia, sino en la mayoria de paises desarrollados.
Los ordenadores, programas informaticos, maquinaria tecnologica, Internet, etc.,
permiten a una empresa la optimizacion de sus recursos, consiguiendo un ahorro de

tiempo en la realizacién de tareas, aumentando la productividad de sus trabajadores vy,

7 Obtenido de: http://asesoriasjuridicas.es/
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en definitiva, la eficacia y eficiencia de la empresa. Por todas estas razones, es
importante el consejo de una persona experta en informética y tecnologia que asesore
sobre las mejores soluciones y productos informéaticos que se pueden implantar de

acuerdo a la estructura y finalidad de la empresa.

Estos son algunos ejemplos de asesorias, pero dado que una empresa esta formada por
multitud de areas en las que no necesariamente tiene que haber un especialista o en las
que habiéndolo se necesite una vision externa que aporte sus conocimientos e ideas,
existen otros tipos como la asesoria de Marketing y Ventas, la asesoria de Recursos

Humanos, la asesoria en temas inmobiliarios o la asesoria en seguros.

Una vez descritos cuales son los servicios basicos que ofrece un asesor incidiendo en las
diferencias en funcién de la materia en que sea especialista, se puede hacer mencion a

su diferencia con respecto a los servicios que realiza un gestor administrativo.

Si se recurre a la definicion de “gestor administrativo” se puede extraer cudles son los
servicios que oferta este tipo de profesional. Asi, “los Gestores Administrativos son
profesionales que, sin perjuicio de la facultad de actuar por medio de representante que
a los interesados confiere el articulo 24 de la Ley de Procedimiento Administrativo, se
dedican de modo habitual y con tal caracter de profesionalidad y percepcion de
honorarios a promover, solicitar y realizar toda clase de tramites que no requieran la
aplicacion de la técnica juridica reservada a la abogacia, relativos a aquellos asuntos que
en interés de personas naturales o juridicas, y a solicitud de ellas, se sigan ante cualquier
organo de la Administracion Publica, informando a sus clientes del estado y vicisitudes
del procedimiento por el que se desarrollan."

Otra definicion que describe los servicios de un gestor es la siguiente: “Los Gestores
Administrativos, por nuestra especializacion, y de acuerdo con lo previsto en el Estatuto
Organico de la Profesién, podemos actuar en general ante cualquier Administracion
Publica, en nombre de las personas fisicas o juridicas, permitiendo con ello la mayor
fluidez y exactitud en el cumplimiento de las obligaciones o en el ejercicio de los
derechos de las mismas, sin mas limitacion que las reservadas expresamente a otras
profesiones y todo ello con la garantia de un comportamiento adecuado a unas normas

expresas y una responsabilidad civil obligatoria.” ’

® Obtenido de: BOE, https://www.boe.es/diario_boe/txt.php?id=BOE-A-1963-5030
° Obtenido de: http://www.gestoresgranada.es/index.php?nSeccion=23
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De estas definiciones extraemos que la labor de un gestor administrativo consiste en
realizar tramites administrativos a peticion de la persona fisica o juridica que por
diversas razones asi lo solicite (por tanto, en nombre de terceros) ante cualquier

Administracion Publica.

Una gestoria administrativa podria ofrecer los siguientes servicios®, entre otros:
-Tramitacion de escrituras publicas.

-Impuesto de transmisiones patrimoniales y actos juridicos documentados e impuesto
sobre sucesiones y donaciones.

-Importacién y exportacion de vehiculos, matriculaciones.

-Tarjetas de transporte y renovaciones de carnés de conducir.

-Licencias de caza y pesca, permisos de armas.

-Tramitacion de todo tipo de certificaciones: nacimiento, defuncién, matrimonio,
ultimas voluntades, penales, académicas, etc.

-Licencias de importacidn y exportacion, de obras, etc.

-Informes registrales, trafico, multas.

-Gestion de permisos de residencia y de trabajo para extranjero; etc.

Todos estos son ejemplos de servicios que normalmente no ofrece una asesoria como
tal, por lo que si una empresa o persona fisica los necesita debera recurrir a la figura de

un gestor administrativo.

Por tanto, el asesor aconseja y el gestor realiza tramites administrativos a peticion del
cliente. Por ejemplo, un asesor puede calcular a su cliente un impuesto y asesorarle
acerca de cual es la mejor opcion de cara a su presentacion ante el organismo
correspondiente mientras que el gestor podria limitarse solo a calcular el impuesto y

realizar la labor de presentarlo ante Hacienda en este caso.

No obstante, en este punto cabe destacar la delgada linea que puede separar a un gestor
y a un asesor. Un gestor puede realizar también tareas de asesoramiento y administrar
una gestoria con un equipo multidisciplinar que ofrezca servicios de asesoramiento
laboral, contable y fiscal, ademas de los propios y de menor frecuencia en una empresa
como son los relacionados con Trafico, Registros, Patentes, etc. Ademas, el asesor, sin

necesidad de obtener el titulo de gestor administrativo, tiene la posibilidad, por ejemplo,

'° Obtenido de: http://escritoriocontable.blogspot.com.es/2013/01/diferencias-entre-asesoria-y-
gestoria.html
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en el area tributaria, de presentar impuestos en nombre de sus clientes. Es decir, no solo
asesorar y calcular el impuesto, sino también realizar el tramite ante la Agencia
Tributaria. Si bien para ello es necesario que el asesor sea titulado y pertenezca a un
Colegio 0 Asociacion Profesional que tenga convenio con Hacienda. De esta forma, se
puede acceder a ser colaborador social, lo cual implica que la Agencia Tributaria facilita
un certificado de terceros digital que autoriza a presentar los impuestos telematicamente
y realizar otra serie de tramites tributarios en nombre de los clientes de la asesoria.

(Fuente: Manuel Cerdéa Pascual, socio de Asesoria Cerda 'y M Carratald)

A continuacion se presenta un cuadro resumen de las principales diferencias entre

asesoria y gestoria:

DIFERENCIAS ASESORIA GESTORIA
-Profesién de libre ejercicio -Titulacién especifica (Derecho,
-Darse de altaen la Empresariales, Econdmicas, ...)
REQUISITOS
Administracion como -Superar pruebas de aptitud
“asesor” -Estar colegiado
-Asesorar, aconsejar (técnico) | -Realizar tareas y tramites
-Realizar analisis administrativos (Tréfico,
-Orientar licencias, certificados, etc.)
SERVICIOS -Informar -Representar a personas fisicas o
-Realizar tareas juridicas ante cualquier 6rgano
administrativas (calcular de las Administraciones Publicas
impuestos, contabilidad, etc.)

Fuente: Elaboracion propia

Como conclusion a este apartado, se puede decir que en la practica, desde el punto de
vista de un empresario, mas que centrarse en las diferencias entre estos dos tipos de
profesionales y decidir qué figura es mejor contratar para el negocio, se deberia poner el
foco en la posibilidad de encontrar empresas que ofrezcan los servicios tanto de una
gestoria como de una asesoria. Ambos servicios juntos son lo que verdaderamente
aporta valor al cliente, pues consigue asesoramiento a la vez que se olvida de un

problema como es la burocracia en la empresa.
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2.2.ASESORIA Y CONSULTORIA: DIFERENCIAS

En el anterior apartado ya se hizo referencia a todas las caracteristicas de la profesion de
asesor. Es una profesion de libre ejercicio en la que se presta consejo técnico a aquellos
clientes, ya sean personas fisicas o juridicas, que asi lo soliciten. Normalmente el
asesoramiento y consejo proviene de asesores con algun tipo de titulacion y experiencia

en la materia sobre la que informan y trabajan.

Asesoria y consultoria son conceptos que, al igual que el de gestoria, se suelen utilizar
en la practica de manera indistinta pues tienen en comun el nucleo principal de su
definicién, esto es, un servicio ofrecido para encontrar solucién a uno o varios
problemas. No obstante, aunque se trate de ligeras diferencias, si existen puntos que

permiten establecer una cierta separacion entre estas dos actividades.

De esta forma, se recurre a varios autores para conocer en profundidad en qué consiste

la consultoria y qué servicios ofrece a sus clientes.

Segin Quijano (2006, pag. 49) la consultoria “es un tipo de relacion de ayuda
establecida entre diferentes actores —el consultor y la organizacion- basada por un lado
sobre los conocimientos, las habilidades y las acciones del consultor, y por otro sobre el
conocimiento, la colaboracion y la necesidad de la empresa-cliente.” Ademas, destaca la
independencia y externalidad de la figura del consultor, quien no puede tomar
decisiones directas en la empresa cliente. De esta forma, su labor se limita a aconsejar y
asesorar a los directivos de la empresa para que tomen la solucién mas idénea para la
resolucion del problema en cuestion. Block (1994) citado por Quijano (2006) hace
referencia a esto ultimo, sefialando como diferencia significativa entre consultor y
directivo la posibilidad de tener control directo sobre la marcha de la organizacion por

parte de este dltimo.

“Seglin el Instituto de consultores de Empresas de Reino Unido (Institute of
Management Consultants), la consultoria de empresas es: Servicio prestado por una
persona o personas independientes y calificadas en la edificacién e investigacion de
problemas relacionados con politica, organizacién, procedimientos y métodos:
Recomendacion de medidas apropiadas y prestacion de asistencia en la aplicacion de
dichas recomendaciones” (Alonso Velazquez, 2012, pag. 14)
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Ademas, segun Alonso Velazquez (2012, pags. 14-15) “la consultoria es la actividad
profesional que en base a sus conocimientos y preparacion realiza una persona con el fin
de asesorar y emitir una opinion sobre un asunto o problema organizacional. El asunto o
problema puede ser econdmico, ambiental, administrativo, financiero, sociocultural,

administrativo de informatica, fiscal, etc.”

Alonso Veldzquez (2012, pag. 15) destaca que los servicios de un consultor externo
suelen solicitarse cuando se presenta alguna de estas dos situaciones:

-Cuando la empresa en general o bien un &rea de la empresa no va bien, pero se
desconoce el motivo. No se alcanzan los objetivos que se habian marcado al inicio de la
actividad empresarial.

-Cuando se conoce el area o cual es el problema por parte de los directivos o del grupo
de trabajo, pero se desconocen la profundidad del problema o las soluciones para
resolver el mismo. Saben que tienen un problema pero no saben por qué ni la forma de

hacerlo desaparecer.

Por otro lado, Alonso Velazquez (2012, pags. 19-20) enumera algunas de las principales
caracteristicas que se deben considerar en un consultor:

*Conocimiento y experiencia en el campo a analizar (administracion, informatica,
produccion, etc.).

*Tener una clara idea de la organizacion del trabajo a realizar.

*Capacidad para resolver problemas o dar soluciones. En su perfil debe tener esta
caracteristica y en las reuniones aceptar y analizar otras opiniones.

*Ser una persona con sentido comun y con capacidad analitica de cada uno de los puntos
que se planteen en el avance de la consultoria.

*Tener enfoque y habilidad para la comunicacion oral y escrita, ya que durante el
desarrollo de la consultoria tendrd que exponer sus ideas y conclusiones asi como al
elaborar el diagndstico defender sus conclusiones (con una base y pruebas escritas) y
comunicarlas no s6lo a su equipo de trabajo sino lo mas importante, a los duefios y
directivos de la empresa.

*Ser objetivo y pragmatico, pero al mismo tiempo con entusiasmo y creativo en la labor
a desarrollar, y estar en la disposicion de proponer innovaciones en la empresa con una
base de estudio previo.

*Hacer sentir la seguridad y autoridad tanto en el proceso de consultoria, como en las

conclusiones finales.
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*Conocimiento y habilidad para utilizar herramientas, estdndares y metodologias

adecuadas a los proyectos, tomando la consultoria como un proyecto.

Fisher (1993) citado por Ribeiro Soriano (1998, pags. 7-8) definia el concepto de
consultoria como “la intervencion planificada en una empresa con el objetivo de
identificar los problemas existentes en su organizacion y de implantar las medidas que
se consideren convenientes y adecuadas para su solucion”

De la misma forma, Martinez-Almela (1993) también citado por Ribeiro Soriano (1998,
pag. 8) sefala que el “el servicio de consultoria debe ser entendido como el proposito
estratégico de una firme voluntad por incorporar a las empresas, sistemas y
conocimientos especializados que favorezcan el nivel de formacion de los empresarios,
directivos y de toda la estructura de recursos humanos, con el fin de optimizar la
organizacion y la gestion interna, que permita a las empresas adoptar las estrategias mas

adecuadas y afrontar las nuevas realidades del entorno que les rodea”

Ademas, Ribeiro Soriano (1998, pag. 9) apunta como un elemento mas actual la
posibilidad de que el consultor se involucre en la fase final del proyecto y ayude, si asi

lo solicita el cliente, en la ejecucion de las recomendaciones.

Por ultimo en cuanto al acercamiento al término de consultoria, destacar que
habitualmente existen una serie de fases 0 pasos que, si bien no siempre son los mismos
0 no se dan en el mismo orden, suelen seguir la mayoria de profesionales de este campo.
Ribeiro Soriano (1998, pags. 85-86) habla de las siguientes fases:

1-Primer contacto con el cliente, formulacion y redaccion del contrato entre las partes y
definicién de la relacion de ayuda.

2-ldenticacion y deteccidn del problema, a través de un diagnostico de la empresa.
3-Delimitacion de los objetivos, la direccion y la planificacion. Plan de accion.

4-La accidn y su ejecucion. Implementar el plan.

5-Informe de resultados del plan. Finalizacion del contrato, estudio de su posible
continuidad y conclusion del trabajo del consultor.

En la actualidad, existen cuatro grandes empresas dedicadas a la consultoria que son
reconocidas a nivel mundial. Se les conoce con el nombre de “big four” y son:
-PricewaterhouseCoopers (PWC)

-Ernst & Young

-Deloitte Touche Tohmatsu
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-Klyndveld Main Goerdeler & Peat Marwick
International (KPMG)

[ustracion 1. Logo Deloitte consultora

Deloitte

Fuente: Web Deloitte

Prestan servicios de asesoramiento en transacciones, fiscal y legal, consultoria y
auditoria. En los ultimos afios su facturacion y volumen de negocio ha crecido debido a
la crisis econdmica. Esto se debe a que la crisis ha hecho que muchas empresas
empezaran a tener problemas relacionados con las areas principales de sus negocios
siendo las consultoras el mejor servicio ofertado en el mercado para solucionar dichos

problemas estructurales.

Las anteriores definiciones permiten conocer qué es un consultor y qué servicio oferta si
se recurre a él. Asimismo, posibilitan la extraccion de ciertas diferencias en relacion a la

definicion de un asesor. A continuacion se detallan algunas:

-Duracion de la relacion-contrato: Si bien en cada empresa se da una situacion distinta,
lo mas habitual es que la relacion de asesoria sea mas duradera que la de consultoria. Un
asesor ayuda en el dia a dia del negocio, realizando en cada momento los tramites
periddicos o eventuales frente a los diferentes organismos y administraciones. Ademas,
si en cualquier momento surge una duda, una de sus principales funciones es informar y
ayudar para resolverla en el momento. Aspectos tales como la contabilidad, los
impuestos o temas laborales suelen darse con frecuencia, por lo que las empresas suelen
contratar con una asesoria de forma permanente. En cambio, la naturaleza del servicio
ofertado por un consultor obliga a que la relacién con el cliente tienda a ser temporal en
lugar de continua en el tiempo. Ello se debe a que el consultor tiene como funcién
detectar uno o varios problemas y tratar de resolverlos. Una vez alcanzada la solucion,

su trabajo termina y con ello, normalmente, la relacién con el cliente.

-Servicio externo: tanto la asesoria como la consultoria suelen tratarse de un servicio
externo a la empresa que solicita la ayuda. No obstante, la relacion entre un consultor y
su cliente suele considerarse mas independiente que la relacion entre un asesor y su

cliente. Una de las caracteristicas esenciales de un consultor es su vision objetiva,
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externa e imparcial de la empresa, lo que le permite no tener ningdn tipo de influencia a
la hora de realizar un diagnostico de la empresa y detectar los problemas principales de
la misma. De hecho el consultor debe limitar sus funciones a aconsejar al equipo
directivo sobre el plan de accion méas adecuado para la resolucion del problema. En
ningun caso debe participar en la ejecucién de dicho plan, a no ser que asi lo solicite el
cliente. En cambio, el asesor, al tener una relacién mas continua y diaria, puede llegar a
tener mas confianza con el cliente y acabar convirtiendo un servicio externo en un
servicio relativamente interno de la empresa. Al ser una relacion mas duradera en el
tiempo, el asesor acaba implicandose mas en el proceso interno de la empresa y su

vision puede tornarse un tanto subjetiva.

-Naturaleza de los problemas: El asesor presta consejo técnico sobre areas de la empresa
que no forman parte de la actividad principal de la misma. La contabilidad, la
realizacion de impuestos, el calculo de néminas y seguros sociales, etc. son esenciales
para la continuidad de una empresa, pero suelen ser temas que la direccidén no conoce en
profundidad pues no tienen que ver (relativamente) con el negocio en si al que se
dedican. Por otro lado, el consultor debe detectar problemas directamente relacionados
con la actividad principal del negocio. Por ello, existen consultores financieros, de

marketing, de produccion, de recursos humanos, etc. (principales areas de una empresa).

DIFERENCIAS ASESORIA CONSULTORIA
DURACION DEL | Continua en el tiempo. Corta. Limitada al diagndstico y
SERVICIO Ayuda diaria en el negocio. resolucion del problema.
Servicio frecuente: méas Vision objetiva, imparcial y
INDEPENDENCIA | implicacion en el proceso externa de la empresa a estudiar.

interno de la empresa.

Areas necesarias para el Areas principales de la empresa,

funcionamiento de la relacionadas con la actividad a la
NATURALEZA ]

empresa, pero no que se dedica.

DEL PROBLEMA )
relacionadas con el ndcleo de

la misma.

Fuente: Elaboracion propia
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Como conclusién a este punto destacar dos caracteristicas en las que coinciden una

empresa consultora y una asesoria:

-Ambas tienen como objetivo suplir los recursos y capacidades (tiempo, conocimientos,

etc.) que no tienen los clientes.

-No existen requisitos especificos para ser consultor o asesor. En caso de querer serlo,
seria necesario dar de alta la actividad ante la Agencia Tributaria. Sin embargo, es cierto
que sin una titulacion o experiencia profesional es muy dificil conseguir la confianza

necesaria para que un cliente contrate los servicios ofertados.
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CAPITULO 3: ANALISIS DEL SECTOR
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3.1 APROXIMACION AL SECTOR: DATOS ECONOMICOS
La actividad de las empresas que se encuentran dentro del sector del asesoramiento
empresarial puede ser clasificada en base a diferentes criterios o codigos. Suele ser muy

habitual utilizar estas dos clasificaciones:

-CNAE (Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas): este criterio asigna un
nimero a cada uno de los tipos de actividades que pueden darse en Espafia. De esta
forma se facilita la realizacion de estadisticas publicas. “El CNAE tiene su origen en un
Reglamento Comunitario que pretende que las empresas, las instituciones financieras,
los Gobiernos y todos los demés agentes econémicos del mercado Unico dispongan de

datos estadisticos comparables y fiables”

-Epigrafes IAE: A la hora de iniciar una actividad profesional o empresarial es
necesario realizar y presentar el Modelo 036 ante la Agencia Tributaria. Este modelo es
una declaracion censal donde se da de alta la actividad a la que se va a dedicar la
empresa o profesional. Al realizar este trdmite es necesario clasificar la actividad en
funcién del codigo numérico que tiene Hacienda para cada tipo de actividad. “El IAE es
un codigo numérico o epigrafe que sefiala la clasificacion a efectos del Impuesto de
Actividades Econdmicas y tiene relevancia tributaria. La inclusion en uno u otro
determina si la actividad que se va a desarrollar es empresarial o profesional y si esta

sujeta o exenta de IVA'2.”

Otras de las clasificaciones y nomenclaturas mas conocidas son:

-ClIU: Clasificacion Industrial Internacional Uniforme.

-NACE-CLIO: Similar a la anterior pero en el &mbito de la Unién Europea.

-SIC: Standard Industrial Classification, de &mbito internacional, especialmente
utilizada en EE.UU.

(Guerras Martin & Navas Lépez, 2007, pag. 170)

Si atendemos al CNAE, el sector del asesoramiento empresarial suele dar de alta la
actividad de sus empresas con el codigo 6920: Actividades de Contabilidad, Teneduria
de Libros, Auditoria y Asesoria fiscal. Otras empresas de este sector estan asociadas al
codigo 6910: Actividades juridicas. Si subimos un nivel en esta clasificacion ambas

! Obtenido de: http://www.pymesyautonomos.com/fiscalidad-y-contabilidad/en-que-se-diferencia-el-iae-
del-cnae
2 Obtenido de: http://www.pymesyautonomos.com/fiscalidad-y-contabilidad/en-que-se-diferencia-el-iae-
del-cnae
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actividades pertenecen a Actividades juridicas y de contabilidad (CNAE 2009: 69). En

el caso de las consultoras, su actividad suele relacionarse con el CNAE 702:

Actividades de consultoria de gestion empresarial.

De acuerdo con esta clasificacion y accediendo a una fuente estadistica como el INE

(Instituto Nacional de Estadistica) y el DIRCE (Directorio Central de Empresas) se

puede extraer que en el afio 2015 en Espafia habia 62.757 empresas dentro del sector

Actividades de contabilidad, teneduria de libros, auditoria y asesoria fiscal. A

continuaciéon se muestra una tabla y un gréafico con datos nacionales del nimero de

empresas del sector del asesoramiento empresarial:

TABLA 6. N° EMPRESAS SECTOR
ASESORAMIENTO EMPRESARIAL  Total

2015 2014 2013 2012 2011
Total
692 Actividades de contabilidad, teneduria
de libros, auditoria y asesoria fiscal 62.757 61.222 58.853 57.052 54.925
Personas fisicas
692 Actividades de contabilidad, teneduria
de libros, auditoria y asesoria fiscal 25.765 24.655 24.066 23.164 22.556

Sociedades anénimas

692 Actividades de contabilidad, teneduria
de libros, auditoria y asesoria fiscal 1.457 1572 1.557 1.682 1.687
Sociedades de responsabilidad limitada

692 Actividades de contabilidad, teneduria
de libros, auditoria y asesoria fiscal 32.787 32.329 30.647 29.587 28.165
Otras formas juridicas

692 Actividades de contabilidad, teneduria
de libros, auditoria y asesoria fiscal 2.748 2.666 2.583 2.619 2.517

Fuente: INE 2016
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Se puede destacar que el niUmero de empresas dedicadas al asesoramiento ha aumentado
de forma continua desde el afio 2011. Del 2013 al 2014 el aumento fue de un 4% (en
términos absolutos 2.369 empresas mas), mientras que del 2014 al 2015 el aumento fue

de casi un 3% (1.535 empresas mas).

De los datos también se puede extraer que la condicion juridica que mas se da en este
sector es la Sociedad de Responsabilidad Limitada, seguida de cerca de las personas
fisicas y dejando atras a las Sociedades Anonimas y a otras formas juridicas. De hecho,
el nimero de empresas bajo la forma juridica de Sociedad An6nima ha sufrido una
disminucion anual y constante desde el 2011, suponiendo en 2015 un bajada de casi un
14% respecto del afio 2011.

Siguiendo con esta fuente estadistica, se puede realizar una aproximacion al sector
obteniendo los datos del nimero de empresas en la Comunidad Valenciana en los

ultimos cinco afios.

TABLA 7. N° EMPRESAS
SECTOR ASESORAMIENTO
EN LA COMUNIDAD
VALENCIANA Total
2015 2014 2013 2012 2011
Comunitat Valenciana
692 Actividades de contabilidad,
teneduria de libros, auditoria y asesoria
fiscal 7.090 6.860 6.591 6.405 6.095
Fuente: INE 2016

Grafico 2. Sector Asesoramiento
Empresarial Comunidad Valenciana
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Como se observa, la tendencia en la Comunidad Valenciana es la misma que a nivel
nacional, es decir, el nimero de empresas asesoras crece de forma continuada desde el
afio 2011 hasta el 2015. En concreto, el nimero de empresas aumenta en un 16,32%
respecto del afio 2011. Del 2014 al 2015 el nimero de empresas aumento en 230 en la

Comunidad Valenciana, esto es, un crecimiento de un 3%.

Sefalar que a pesar de la crisis econdmica que atraviesa Espafia y su economia desde
aproximadamente el 2008, el nimero de empresas en el periodo estudiado (2011-2015)
no se ha visto afectado e incluso ha aumentado de forma continua, tanto en la
Comunidad Valenciana como en Espafia. Ello puede deberse a un motivo: a pesar de
gue una crisis econdmica obliga a muchas empresas a reducir gastos y sobre todo,
gastos de servicios externos, hay que considerar que este gasto supone la resolucion de
problemas en la empresa. La crisis tiene incidencia directa sobre la contabilidad de una
empresa, sobre los impuestos de esta, sobre los contratos y el nUmero de trabajadores,
etc. Si una empresa no cuenta con personal interno que realice estas tareas o sepa
asesorar en cuanto a estos temas, tendrd que recurrir a un servicio externo como la
asesoria de empresas. La asesoria conseguira o tratard de conseguir una optimizacion o
mejora de la cuenta de resultados teniendo en cuenta el gasto extra del servicio de

asesoramiento.

En conclusion, muchos empresarios han visto una oportunidad en la crisis econémica
ofreciendo un servicio que, aun siendo un gasto, puede mejorar la marcha de los
negocios e impedir que estos caigan en la quiebra, algo muy comun en los periodos de

recesion. De ahi una explicacién al incremento del nimero de empresas de asesoria.

El DIRCE también nos proporciona datos mas desagrados de los que podemos extraer
conclusiones acerca del tamafio de las empresas que predomina o de la edad que estas

tienen.

Si se atiende al criterio “estrato de asalariados” se observa que en los tltimos cinco afios
predomina el crecimiento de empresas sin ningun asalariado. En el 2015, los negocios
sin asalariados representaban un 49% respecto del total. De acuerdo con los criterios
para clasificar a una empresa por su tamafio, una microempresa (aparte de las variables
“cifra de negocio anual” y “balance general anual”) es aquella que tiene menos de 10
trabajadores y una pequefia empresa es la que tiene menos de 50 empleados. En el 2015,

en el sector un 97% de empresas tenian 9 asalariados 0 menos. El dato se repite para los
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afios 2014 y 2013, mientras que en 2012 y 2011 este porcentaje era del 96%. Es decir, el

subsector de Actividades de Contabilidad, Teneduria de Libros, Auditoria y Asesoria

fiscal se caracteriza por estar formado por microempresas, de menos de 10 asalariados,

donde la mayoria se forman bajo la forma juridica de SL o de persona fisica

(auténomo).

TABLA 8. N° EMPRESAS POR ESTRATO DE

2015
. . 30.762
Sin asalariados
21.303
Dela?2
6.715
De3ab
2.358
De6a9
1.274
De 10 a 19
219
De 20 a 49
59
De 50 a 99
30
De 100 a 199
21
De 200 a 499
11
De 500 a 999
5
De 1000 a 4999
De 5000 o mas 0

asalariados

ASALARIADOS
2014 2013 2012 2011
28.953 27.320 27.678 26.785
21.652 21.004 18.674 17.414
6.625 6.552 6.541 6.587
2.346 2.322 2.423 2.400
1.289 1.307 1.366 %3175
224 224 236 231
67 60 71 63
34 30 31 39
18 20 19 18
10 10 9 9
4 4 4 4
0 0 0 0
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Grafico 3. % de empresas segun
estrato de asalariados
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Analizando la edad de las empresas del sector Actividades juridicas y de contabilidad
(CNAE 69) en el afio 2015 se extrae como conclusién que un 21% tiene 20 afios 0 mas,
es decir, llevan en el sector mucho tiempo y han resistido en la actividad econémica a
pesar de las diferentes recesiones. Mas de la mitad de las empresas de este sector (en
concreto un 63,12%) tienen mas de 8 afios, mientras que un 36,88% (156.148 empresas)

tienen 7 afios 0 menos, esto es, son relativamente jovenes en esta actividad.

TABLA 9. N° EMPRESAS POR EDAD. ANO 2015
De8a Del2 Del6a 200

DeOa De2a Deda 11 ails 19 mas

1 afios 3 afios 7 afios afos afos afos afos Total
69 Actividades
juridicas y de
contabilidad 15.442 17.494 23.212 24.515 20.605 18.297 32.698 152.263

Fuente: INE 2016

Grafico 4. Edad empresas
Actividades juridicas y de
Contabilidad 2015

B De Oalafios
B De 2 a 3 afios
B De 4 a7 afos
B De 8 a1l afios

M De 12 a 15 afios
m De 16 a 19 afios Fuente: INE 2016

34



Otra de las fuentes a las que se puede acudir para aproximarnos a los datos economicos,
magnitudes e indicadores de este sector es “La Encuesta Anual de Servicios”. A ella se

puede acceder a través de la pagina web del Instituto Nacional de Estadistica,

obteniendo datos como los que se muestran a continuacion:

TABLA 10. PRINCIPALES MAGNITUDES SUBSECTOR 6920:
ASESORAMIENTO

692 Actividades de contabilidad, teneduria

de libros, auditoria y asesoria fiscal 2013 2012 2011 2010 2009
Numero de locales 63.126 63.678 62.835 62.733 60.800
Volumen de negocio 10.039.726 10.904.315  11.140.051 10.728.792 10.982.578
Valor de la produccion 8.815.885  9.685.797 9.916.695 9.631.271 9.812.348
Valor afladido a precios de mercado 6.031.937 6.609.769 6.916.305 6.575.272 6.813.821
Valor afladido al coste de los factores 6.029.938 6.606.904 6.902.443 6.578.407 6.807.806
Gastos de personal 4.182.013 4.705.012 4.858.182 4.670.134 4.819.593
Compras y gastos en bienes y servicios 4.233.775 4.463.924 4.490.943 4.411.166 4.443.366
Compras de bienes y servicios para la

reventa 1.449.104  1.387.956 1.491.469 1.354.342 1.448.819
Inversion en activos materiales 236.484 407.917 505.248 516.206 555.563
Personal ocupado (media anual) 178.185 195.709 195.271 195.239 198.804
Personal remunerado (media anual) 129.598 146.701 145.564 142.222 152.213

Unidades: Datos econdmicos en miles. Fuente: INE 2016

De todos estos datos se puede destacar el repunte que se produjo en el afio 2011 en
cuanto a volumen de negocio, teniendo una cifra superior a diez mil millones y, por
tanto, al resto de los afios estudiados. Del 2012 al 2013 se produjo una variacién
negativa de un 7,93%, acompafada de una bajada del valor de la produccién y del valor

afiadido a precios de mercado y al coste de los factores.

En cuanto al nimero de locales o despachos de trabajo, se observa que la cifra se
mantiene alrededor de los 60.000, si bien el aumento desde el 2010 al 2012 fue de un
1,50%. En el 2013 el numero de locales destinados a esta actividad sufre un caida no

muy significativa de un 0,87% con respecto al afio 2012.

En el 2013, siguiendo la tendencia del volumen de negocio y el nimero de locales, los
gastos de las empresas del sector disminuyen respecto del afio anterior. Asi, los gastos
de personal se reducen en un 11,12% y los gastos de aprovisionamiento en un 5,16%. El
personal ocupado (media anual) también ve reducida su cifra en un 8,95%. En la misma
linea, la inversion en activos materiales baja un 42%. No obstante, y como se sefialé en
los resultados del DIRCE, el nimero de empresas pertenecientes a este subsector de
actividad crecio en el periodo 2012-2013, tanto a nivel nacional como en la Comunidad

Valenciana.
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Si se aplica la siguiente formula para los afios 2013 y 2012, se puede extraer una

conclusion sobre la rentabilidad del sector y su variacién entre estos dos afos:

Rentabilidad!3 = Volumen de negocio—Valor de la produccion

Volumen de negocio

En el 2012 la rentabilidad seria de un 11,17%, mientras que en 2013 esta es de un
12,19%. Es decir, en 2012 de cada 100€ de ventas del sector, 11,17€ fueron ingresos
netos de costes de produccion para las empresas. En 2013 esta cifra fue mayor, pues de
cada 100€ de ventas, el sector obtuvo ingresos netos de 12,19€. En el 2011 la
rentabilidad fue de un 10,98%, en 2010 de un 10,23% y en 2009 de un 10,66%. La
rentabilidad, entendida como euro de margen neto por cada euro vendido, no par6 de
aumentar desde el 2010 hasta el 2013.

Por tanto, y analizando el 2013 como afio mas reciente en la Encuesta Anual de
Servicios, se puede decir que este subsector vio reducidas sus principales magnitudes
econdmicas, tanto por parte de los ingresos como por parte de los gastos e inversiones,
respecto del afio anterior. Si bien la facturacion de los despachos disminuyd, la
rentabilidad en el 2013 de las actividades de asesoramiento empresarial aumento, pues
esta disminucidn de ingresos vino acompafada de un descenso de los gastos de personal

y de aprovisionamiento en general.

Para terminar con la aproximacion al sector desde el lado de los datos y magnitudes
econdmicas, se acude a la Encuesta de Productos en el Sector Servicios, fuente

estadistica a la que también podemos acceder a través del INE.

TABLA 11. CIFRA DE NEGOCIOS SEGUN LOS SERVICIOS PRESTADOS

Variacion
2013 % 2012 % 2013-2012
Total 10.039.726 100,00% 10.904.315 100,00% -7,93%

1.1 Servicios de auditoria
financiera 1.542.400 15,36% 1.435.545 13,16% 7,44%
1.2 Servicios de contabilidad
y teneduria de libros (no

incluye las declaraciones de

impuestos) 2.359.369 23,50% 2.498.516 22,91% -5,57%
1.3 Gestion de néminas y

gestoria laboral 1.200.448 11,96% 1.563.226 14,34% -23,21%
1.4 Otros servicios de

contabilidad 521.283 5,19% 690.795 6,34% -24,54%

" Ratio obtenido de: http://ignasividaldiez.com/indicadores-ine-de-los-despachos-profesionales/
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1.5 Servicios de
asesoramiento fiscal (incluye
las declaraciones de
impuestos)

1.6 Insolvencias y liquidacién
de empresas

1.7 Otros servicios
relacionados

2 Servicios de consultoria de
gestion empresarial

3 Otras actividades y
servicios

2.444.974

192.383

771.160

640.620

367.090

24,35%

1,92%

7,68%

6,38%

3,66%

2.551.338 23,40%
201.942 1,85%
759.030 6,96%
813.385 7,46%
390.538 3,58%

-4,17%

-4,73%

1,60%

-21,24%

-6,00%

Unidades: miles de €. Fuente: INE 2016

Comparando los dos Gltimos afios de los que se tienen datos, se destaca que el servicio

donde mas ingresos obtienen los despachos de este sector es el del asesoramiento fiscal

incluyendo las declaraciones de impuestos. No obstante, en el 2013 sufre una ligera

caida de un 4,17% respecto del afio anterior. Ambos afios también coinciden en el

segundo servicio prestado que permite obtener mayor cifra de negocios: servicios de

contabilidad y teneduria de libros (sin incluir las declaraciones de impuestos). En el

2012 el servicio el tercer servicio que permitia obtener mas ingresos era la gestion de

noéminas y gestoria laboral. En cambio, en el 2013 esta tercera posicion es sustituida por

la auditoria financiera, que aumenta en un 7,44%. Se resalta la bajada significativa de la

gestion de néminas y gestoria laboral en un 23,21%.

Grafico 5. Cifra de negocios segun
servicios prestados

M Servicios de auditoria financiera

M Servicios de contabilidad y teneduria
de libros (no incluye las declaraciones
de impuestos)

M Gestion de néminas y gestoria laboral

M Otros servicios de contabilidad

M Servicios de asesoramiento fiscal
(incluye las declaraciones de
impuestos)

M Insolvencias y liquidacion de
empresas

[ Otros servicios relacionados
[ Servicios de consultoria de gestion
empresarial

Otras actividades y servicios




Fuente: Elaboracidn propia a partir del INE 2016

En el 2013 los servicios que permitieron obtener mas ingresos a este sector 692 (CNAE
2009) fueron: asesoramiento fiscal y contabilidad y teneduria de libros. El servicio

prestado con menor cifra de negocios fue: insolvencias y liquidacion de empresas.

Por altimo, en la siguiente tabla se nos muestra el desglose de la cifra de negocios del

sector segun el sector de actividad de los clientes de las empresas:

TABLA 12. CIFRA DE NEGOCIOS SEGUN
SECTOR DE ACTIVIDAD DEL CLIENTE

2013 2012 Variacion
Total 10.039.726 10.904.315 -7,93%
AAPP 129.297 230.335 -43,87%
Agriculturay
ganaderl'a 214912 243.207 -11,63%
Industria 1.430.319 1.597.684 -10,48%
Construccion 625.796 737.423 -15,14%
Comercio 1.518.867 1.660.862 -8,55%
Hosteleria 'y
restauracion 810.208 855.087 -5,25%
Transportes 437.089 365.008 19,75%
Telecomunicaciones
e informatica 429.654 407.428 5,46%
Servicios
empresariales 3.209.694 3.475.673 -7,65%
Bancos y seguros 610.972 668.875 -8,66%
Hogares 260.292 272.126 -4,35%
Otros 362.626 390.606 -7,16%

Fuente: INE 2016

Las empresas que mas acuden a los servicios de asesoramiento son aquellas que se
dedican a los servicios empresariales (31,97%), seguidas de las dedicadas al comercio
(15,13%) y a la industria (14,25%). Sin embargo, estos tres segmentos han reducido la
contratacion de los servicios del sector del afio 2012 al 2013. Por otro lado, los negocios
del sector han visto aumentados sus ingresos por parte de clientes que se dedican a los

transportes y a las telecomunicaciones e informatica.

3.2 APROXIMACION AL SECTOR: ANALISIS ESTRATEGICO
Este apartado tiene como objetivo conocer mejor el sector del asesoramiento de

empresas desde un punto de vista estratégico, de forma que no se centrard en aspectos
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concretos de una empresa en particular, sino en puntos estratégicos que puedan ser

generales y comunes para todas las empresas que forman el sector.

3.2.1 CREACION DE VALOR Y GRUPOS DE INTERES
“Las aportaciones de la moderna teoria financiera de la empresa defienden que el
objetivo basico de la empresa es la creacion de valor para sus accionistas, a través del
desarrollo de un conjunto de actividades en las que los costes de funcionamiento sean
inferiores al precio que el mercado estd dispuesto a pagar por sus productos y/o
servicios” (Guerras Martin & Navas Lopez, 2007, pag. 81)

Todas las empresas del sector tienen como objetivo principal maximizar el valor de la
empresa (en concreto de los fondos propios) en el mercado, de forma que se consiga
creacion de valor para los socios 0 accionistas. Su objetivo no es solo la obtencion de
beneficio a corto plazo, sino también la maximizacion de la riqueza y la rentabilidad a

largo plazo.

En cuanto a los grupos de interés en la empresa o stakeholders, estos “son personas o
grupos de personas que tienen objetivos propios de manera que la consecucion de
dichos objetivos esta vinculada con la actuacion de la empresa.” (Guerras Martin &

Navas Lopez, 2007, pag. 83)

En este y en la mayoria de sectores se suele distinguir entre grupos de interés internos y

externos.
Accionistas: socios que aportan dinero u otros elementos para la
creacion del despacho profesional.
INTERNOS N o .
Directivos: pueden coincidir con los socios, se encargan del

control, direccion y administracion de la empresa asesora.

Trabajadores: empleados pertenecientes al negocio.

EXTERNOS > Clientes de la empresa (personas fisicas, juridicas); proveedores (luz,

programas informaticos, etc.); sindicatos; entidades financieras;
Gobierno de Espafia; Comunidad local o regional; organizaciones

sociales (consumidores, ecologistas); la sociedad en general.
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Todos estos stakeholders influirdn en cada una de las empresas del sector en funcion del
poder que tengan, de su legitimidad y de la urgencia que tengan para conseguir sus

objetivos propios.

3.2.2 LOSOBJETIVOS Y VALORES DE LA EMPRESA
La mision de una empresa es la razon de ser de la misma y el porqué de su existencia.
Para poder redactarla se suele tener en cuenta: la definicion del campo de actividad; las
capacidades esenciales; y los valores, creencias y cultura organizativa. Asi, se muestra

un ejemplo de la mision de una asesoria de la Comunidad Valenciana:

llustracion 2. Mision Asesoria Centeco

Mision: Ser una empresa de servicios basada en dar un servicio integral a nuestros clientes. Los
servicios gue disponemos son Seguros Generales, Fiscal, Contabilidad, Seguridad Social, Gestoria,
Formacion continua a ftraves de Subvenciones, Abogados (Civil, Mercantil, Laboral y Penal),
Asesoramiento Labroral, Fiscal, Contable y asesoramiento en Prevencion de Riesgos Laborales.

Fuente: WEB Centeco
En el caso de la asesoria de Elche “Asesoria Cerdd y M. Carratala” esta podria ser su
mision:
[lustracion 3. Mision Asesoria CyM

Esta Asesoria de empresas, al igual que la mayoria de las gue usted
puede conocer tiene como marco de trabajo las areas LABORAL, FISCAL,
CONTABLE Y AUDITORIA DE CUENTAS, por lo que usted ¥ su empresa
siempre podra contar con nuestro apoyo para resolver las cuestiones gue se
le planteen en estas areas.

Howv en dia, tenemos v estamos capacitados para asesorar v prestar los
servicios a todo tipo de clientes ¥ en cualguier zona geografica nacional.

Fuente: WEB Asesoria CyM

Por otro lado, la vision de una empresa hace referencia a lo que esta podria ser en el
futuro. “La respuesta a las preguntas de ;como seremos, como deberiamos ser, qué
queremos ser en el futuro?, estd relacionada con las propuestas de lo que algunos
autores han denominado como vision.” (Guerras Martin & Navas Lopez, 2007, pag.
117)

Siguiente con el ejemplo de la asesoria Centeco, esta es la vision que ellos plantean:
llustracion 4. Vision Asesoria Centeco

Vision: Somos y queremos seguir siendo la mejor asesoria en cuanto a calidad de servicio y atencion al
cliente.

Fuente: WEB Centeco
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Por ultimo, la asesoria también hace referencia a sus valores, creencias y cultura:

llustracion 5. Valores Asesoria Centeco

Valores: Centeco cree que su personal es el valor mas importante gue tiene y fuente fundamental para
seguir desarrollando su Misién y Visidn, por lo que asume su desarrollo por medio de su formacion y
bienestar social, fomentando el respeto mutuo, la participacion, la informacion y la colaboracidn de todas
las Areas de Negocio.

Mos basamos en un compromiso total con el cliente, en su atencion, calidad en el servicio y una ética
con el mismo, entendiendo este valor como un compromiso, transparencia y sinceridad.

Todo ello queda recogido en la “Politica de Calidad” de l[a empresa como cauce para lograr dar la maxima
satisfaccion a las necesidades de nuestros clientes.

Fuente: WEB Centeco

La cultura organizativa de la mayoria de las asesorias esta orientada y enfocada hacia el
cliente. Este es el nucleo principal sobre el cual gira la empresa, por lo que lo méas
importante es ofrecer un servicio de calidad y mejorar continuamente teniendo en

cuenta la sinceridad y transparencia con el cliente.

En cuanto a los objetivos estratégicos, estos suelen plantearse como retos en la empresa
para conseguir el futuro deseado por la misma, esto es, su vision. Seria la respuesta a la

pregunta: ;,como llegaremos a ser lo que queremos ser?

Las empresas del sector del asesoramiento suelen definir objetivos financieros (como
aumentar su beneficio empresarial) y objetivos estratégicos (reduccion de costes,

aumento de la cuota de mercado, mejora de la atencion al cliente, etc.)

También es frecuente la fijacion de objetivos a corto plazo, pues es de interés habitual
conseguir resultados a corto plazo. No obstante, las asesorias no deberian olvidar
objetivos a largo plazo que aseguraran un buen posicionamiento en el futuro de la

empresa y, en consecuencia, se podra lograr su vision o futuro deseado.

3.2.3 ANALISIS DEL ENTORNO GENERAL
“El entorno general se refiere al medio externo que rodea a la empresa desde una
perspectiva geneérica, es decir, todo lo que rodea a la empresa derivado del sistema
socioecondémico en el que desarrolla su actividad” (Guerras Martin & Navas Lopez,
2007, pag. 141)

Dado que este analisis no se esta centrando en una empresa en concreto, se analizara el
entorno general de las empresas que pertenecen al sector del asesoramiento. En los
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ultimos afios, los directivos de empresas de este tipo han visto aumentada la
incertidumbre a la que se enfrentan a la hora de dirigir su negocio. Ello es debido a que
el entorno que les rodea y sobre el cual es dificil de influir, es un entorno muy dinamico,
donde se producen muchos cambios y con gran rapidez. Un ejemplo son los continuos
cambios que se producen en materia fiscal. Ademas, este entorno también se puede
clasificar como complejo, pues los cambios requieren de unos conocimientos
especificos y complicados. La comprension de las variaciones en la normativa de los
impuestos requiere de profesionales cualificados y expertos en la materia. Por Gltimo,
también se puede sefialar que el entorno de las empresas de este sector es hostil. Ello
significa que existen amenazas para las empresas, en especial el aumento de la
competencia, que exigen adoptar respuestas elaboradas y complejas por parte de los

negocios.

Una herramienta que suelen utilizar las empresas para conocer su entorno general es el
denominado Analisis PESTEL:

La dimension politica esta relacionada con la estabilidad gubernamental y las politicas
generales que lleven a cabo las administraciones puablicas. En los ultimos afos, la
situacion politica de Espafia no atraviesa sus mejores momentos. De hecho, en la
actualidad estamos ante la espera de unas segundas elecciones, mientras el pais esta en
manos de un gobierno en funciones. Los ultimos cuatro afios han dado lugar al
surgimiento de nuevas fuerzas politicas que han generado una gran inestabilidad
politica, acompafiada por la aparicion y el descubrimiento de nimeros casos de fraude

fiscal en los partidos politicos y sus integrantes.

Los cambios de gobierno influyen significativamente en el sector del asesoramiento,
pues suelen conllevar modificaciones en la normativa fiscal y laboral. A finales del afio
2014 se aprobo una nueva reforma tributaria que afectaria a los afios 2015 y 2016. EI 11
de julio de 2015 se introdujeron algunas modificaciones de la reforma a través de un
Real Decreto. Todo ello afecta a autbnomos, pequefias y medianas empresas y grandes
empresas. De igual modo ocurre con el tema laboral y de Seguridad Social, donde las

reformas y novedades son constantes.

La dimension econdémica afecta a la naturaleza y la direccion del sistema econdémico

donde se desenvuelve la empresa y viene dada por sus principales indicadores
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econdémicos. Espafia atraviesa desde el 2008 una profunda crisis econémica que ha

influido negativamente en la mayoria de sectores de actividad de Espafa.

Uno de los principales indicadores a los que recurrir para ver la situacion econémica de
Esparfia es el PIB (Producto Interior Bruto):

llustracion 6. Evolucién anual PIB y PIB per capita Espafia

PIB Espaia 2016: Evolucion Trimestral PIB Per Capita Tnmestral 2016 |

Fecha PIB Mill. € Var. Trim. Var. Anual Fecha PIB Per C. Var. Trim. Var. Anual
| Trim 2016 274.817€ 0,8% 3,4% | Trim 20116 5.907€ 0,2% 3,5%
= PIB Espaiia 2015 = PIB Espaiia 2015

Fecha PIE Mill. € Var. Anual Fecha PIB Per C. Var. Anual
2015 1.081.190€ 3,2% 2015 23.300€ 2,2%
2014 1.041.160€ 1.4% 2014 22.780€ 1,.2%
2013 1.031.272€ -1,7% 2013 22.518€ -0,2%
2012 1.042.872€ -2,6% 2012 22.562¢€ -1,9%
201 1.070.413€ -1,0% 20M 22.900€ -0,%%
2010 1.080.913€ 0,0% 2010 23.200€ -0,2%
2009 1.079.034€ -3,6% 2009 23.300€ -4,1%
2008 1.116.207€ 1,1% 2008 24.300€ 1,6%
2007 1.080.807€ 3,8% 2007 23.900€ 5.2%
2006 1.007.974€ 4 2% 2006 22.700E 6,6%
2003 930.566€ 3,7% 2003 21.300€ 6,0%
2004 861.420€ 3,2% 2004 20.100€ 5,6%
2003 803.472€ 3,2% 2003 19.000€ 5.3%

Fuente: http://www.datosmacro.com/pib/espana
Desde el afio 2009 tanto el PIB como el PIB per capita crecen a un 0,00% o
negativamente, destacando el afio 2009 como el peor afio. Sin embargo, desde el 2014
esta variacion anual es positiva y creciente, posible indicador de que Espafia esta
saliendo de la recesion. Otra magnitud que presenta buenos resultados es el paro, que se
ha venido reduciendo muy poco en los ultimos afios, alcanzado en abril de 2016 una

cifra de paro de un 20,1%. En julio de 2013 alcanz6 su maximo con un 26,3%.

La recesion ha provocado que muchas asesorias dejen de ingresar por la prestacion de
sus servicios, pues la mayoria de sus clientes son pymes y empresarios individuales que
han tenido que recortar gastos como el de los servicios profesionales. Consecuencia de
la crisis, muchas empresas han entrado en quiebra o concurso de acreedores, suponiendo
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una baja como cliente para las asesorias. Otras empresas no han cerrado pero han dejado
de pagar a sus proveedores y acreedores, entre los que normalmente se encuentra el
servicio de asesoria. En orden de pago, los directivos suelen poner por delante a los
proveedores, pues estos le proporcionan la materia prima necesaria para continuar con
su actividad principal. El gasto de asesoria resulta méas prescindible en la medida en que
no se relaciona con el nucleo principal de donde se obtienen los principales ingresos
(venta de productos o prestacion de servicios), ademas de que puede ser una actividad
que gracias a las nuevas tecnologias y la gran cantidad de informacion y ayuda gratis

facilitada, puede ser desarrollada por la propia empresa.

La dimensidn socio-cultural recoge tanto las creencias, valores, actitudes y formas de
vida de las personas que forman parte de la sociedad en la que se enmarca la empresa
como las condiciones culturales, ecoldgicas, demogréficas, religiosas, educativas y
étnicas del sistema social en su conjunto. El Gltimo dato de marzo de 2016 nos indica
que el sector Servicios crece y que la tasa anual se sitia en un 4,2%. “*Ademas, una
actitud propia de muchos empresarios es recurrir a la externalizacion de actividades

administrativas, de forma que se puedan focalizar en la actividad principal.

La dimension tecnoldgica hace referencia al marco cientifico y tecnolégico. Las nuevas
tecnologias son una realidad en las empresas y, en concreto, en las empresas asesoras.
Contar con equipos informaticos, conexion a Internet y programas informaticos de

gestion empresarial es imprescindible hoy en dia para conseguir la eficiencia laboral.

En la actualidad existe una gran variedad de oferta en cuanto a software de gestion
empresarial, oferta que se suele adaptar a los requerimientos y especificaciones de cada
despacho profesional. En el mercado se puede encontrar tanto software gratuito como
de pago, si bien el primero no ofrecera la misma capacidad y eficiencia que el segundo.

I*® software

Se destaca como un software sin ningun tipo de coste el conocido Delso
profesional de facturacion, contabilidad y laboral para pymes. Soluciones integrales de
gestion empresarial y servicios informaticos de pago son ofrecidos por grandes

empresas como SAGE, Wolters Kluwer (A3) o Clavel.

Ademas, en los ultimos afios se ha mejorado significativamente la posibilidad de

realizacion y presentacion telematica de muchas de las tareas administrativas de una

* Obtenido de: http://www.ine.es/daco/daco42/iass/iass0316.pdf
> Obtenido de: http://www.sdelsol.com
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asesoria que, anteriormente, suponian un gasto de recursos como tiempo y dinero al ser
necesaria la presencia fisica ante los diferentes organismos. En materia fiscal se puede
acceder a la pagina de la Agencia Tributaria (AEAT), portal que permite la presentacion
telematica de muchos impuestos, altas y bajas censales, descarga de software libre de
ayuda para la realizacion de impuestos, etc. En materia laboral, el programa RED de la
TGSS (Tesoreria General de la Seguridad Social) permite el acceso a datos de empresa
y trabajadores, asi como la remision de documentos de cotizacion y afiliacion y partes
médicos.'® En materia contable, el Registro Mercantil también ofrece la posibilidad de

depositar las cuentas anuales por via telematica.

La dimensidn ecoldgica se refiere a la politica de preservacion del medio ambiente de
las autoridades administrativas. No es algo a lo que se le suela dar mucha importancia,
pues las empresas estan centradas en la creacién de valor y a menudo olvidan el impacto
medio ambiental que pueden tener sus actividades. En este caso, las empresas del sector
deben tener en cuenta el gasto de energia, agua, equipos informaticos y sobre todo, la
gran cantidad de papel que generan. Si una empresa lleva a cabo acciones de
Responsabilidad Social Corporativa deberd incluir acciones encaminadas a reducir su
impacto medioambiental. A continuacion se muestra un ejemplo de una asesoria que si
realiza RSC:

llustracion 7. RSC Asesoria Buendia

[ | Respetar el medio ambiente evitando en lo posible cualguier tipe de contaminacion
minimizando la generacion de residuos y racionalizando el uso de los recursos naturales y
energeticos.

Fuente: http://www.asesoriabuendia.onored.com/rsc.htm

Por ultimo y para finalizar el Andlisis PESTEL del sector, se encuentra la dimensién
legal que integra los factores administrativos, legales y reguladores dentro de los cuales
la empresa debe operar. Como ya se expuso en el apartado de ‘“Asesoramiento
Empresarial” la actividad de este sector es de libre ejercicio, por lo que no tiene una
normativa especifica aplicable. No obstante, las personas que se dediquen a esta

actividad tienen la posibilidad de colegiarse en el Colegio de Economistas de la

'® Obtenido de: http://www.seg-
social.es/Internet_1/Masinformacion/SistemaRed/RedInternetnuev/Informacion/InformacionGeneral/Que
eselSistemaRED/index.htm
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localidad donde ejerzan su actividad. Aqui la normativa aplicable es el Estatuto
Profesional de Economistas’’, aprobado por Real Decreto 871/1977, de 26 de abril.

Ademéds, también existe en Registro de Economistas Asesores Fiscales (REAF). “El
REAF es un organo especializado del Consejo General de Colegios Economistas de
Espafia creado en marzo de 1988 para coordinar la actividad de Economistas en los

temas relacionados directamente con el ejercicio profesional de la Asesoria Fiscal.” *®

Si se recurre a un ejemplo, en la péagina web de la asesoria Cerdd y M Carratalé se
observa los colegios y asociaciones en los que estan inscritos:

[lustracién 8. Colegios y Asociaciones Asesoria CyM

Inscritos en :

Colegio de Graduados Sociales.

o -’-i', = Colegio de Titulares Mercantiles
i y Empresariales.

\ :?.g._ Colegio de Censores Jurados de

g‘\\)-{'g cuentas.

- Asociacion Espaifiola de Asesores
LI | Fiscales.

AED®E

Fuente: Www.asesoriacym.es

3.24 ANALISIS DE LA ESTRUCTURA DEL SECTOR
“El entorno especifico se refiere a la parte del entorno mas proxima a la actividad
habitual de la empresa, es decir, el sector o rama de actividad econdmica al que la
empresa pertenece.” (Guerras Martin & Navas Lopez, 2007, pag. 141)

Para analizar la estructura del sector se utilizara el conocido modelo de las cinco fuerzas
de Michael Porter. “Segin Porter, el grado de atractivo de una industria viene
determinado por la accién de cinco fuerzas competitivas basicas que, en su conjunto,
definen la posibilidad de obtencion de rentas superiores.” (Guerras Martin & Navas

Lopez, 2007, pag. 177)

-Intensidad de la competencia actual: EI nimero de competidores en el sector es muy
elevado y existe equilibrio entre los mismos, es decir, no hay competidores que tengan

' Documento BOE: https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-1977-10554

'® Obtenido de:
http://www.colegioeconomistas.com/colegio_economistas/apartados/apartado.asp?te=4047
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cuota de mercado significativa con respecto al resto. En la ciudad de Elche, las tres
asesorias que obtuvieron mayores ingresos de explotacion en el afio 2014 fueron: Grupo
Asesor Ros SLP, Altamira Asesores y Consultores SL, GESEM Consultoria y Finanzas
SLP (Fuente: Base de datos SABI). Ademas, como vimos en los datos econdmicos, el
numero de empresas pertenecientes a este sector no habia parado de aumentar desde el
afio 2011. Ello es signo de que se esta ante una industria fragmentada. EI aumento del
ndmero de competidores en el sector también se ve favorecido por la falta de una
normativa especifica de la profesion. Por otro lado, es no es un sector emergente 0 en
crecimiento, sino que ya esta en su fase de madurez. Muestra de ello es que los
competidores se ven obligados a ser mas agresivos para captar clientes o mantener los
actuales. También existen ciertas barreras de salida, como por ejemplo: costes fijos de
salida (indemnizaciones por despido del personal empleado); venta de activos que ya
tienen poco valor (ordenadores, mobiliario utilizado); barreras emocionales pues
muchos directivos y trabajadores acaban teniendo relaciones de confianza y
habitualidad con los clientes que fuerzan a seguir compitiendo en el mercado a pesar de
los malos resultados. La diferenciacion de los servicios ofrecidos es escasa, pues a pesar
de cada cliente y empresa es un mundo, el servicio general de asesoria fiscal, contable y
laboral es ofrecido por la mayoria de las empresas de este sector, cubriendo los mismos
aspectos en las tres materias. En el sector muchas asesorias estan interesadas en
conseguir el éxito en la industria y lograr ser la mejor asesoria en el ambito que ellos

decidan, como asi se refleja en la definicion de su “vision”.

Todos estos factores estructurales provocan:

-Que la intensidad de la competencia aumente;

-Que la posibilidad de obtener rentas superiores por parte de cada asesoria sea menor;
-Que el atractivo del sector del asesoramiento disminuya.

-Competidores potenciales: nuevas empresas que quieren entrar a competir en el
sector. La posibilidad de que los competidores potenciales se conviertan en
competidores reales depende de la existencia o no de barreras de entrada al sector. Asi,
algunas de ellas son:

-Experiencia y edad de las empresas: una persona que quiera abrir una asesoria puede

contar con titulacion especifica y con un equipo multidisciplinar altamente cualificado.
No obstante, si esas personas no tienen experiencia, ello supondra una gran barrera de

entrada en este sector. La experiencia transmite confianza a los clientes. De hecho, en el
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afio 2015 mas de la mitad de empresas de este sector tenian mas de ocho afios de
experiencia en el mercado.

-Fidelizacion: La mayoria de las asesorias del sector tiene una cartera de clientes
establecida, lo que obliga a los nuevos entrantes a realizar grandes inversiones para
superar la fidelidad de los clientes existentes. Los costes de cambio del cliente por
cambiar de proveedor del servicio de asesoramiento no son muy elevados, solo cabe
destacar la ruptura de la relacion de confianza y la posible pérdida de informacion al
traspasar los datos de una asesoria a otra.

-Necesidades de capital: Si se quiere entrar en el sector de la asesoria tradicional, ello

supone una elevada inversién inicial. Esto se debe a que normalmente para desarrollar la
actividad se necesita: un local, mobiliario (mesas, sillas, armarios), equipos
informaticos, impresoras, empleados (relacionados con la actividad principal y otros
como servicio de limpieza), programas para la gestién documental (normalmente muy
caros), material de oficina, elementos de transporte, etc.

-Personal cualificado: Aunque la profesion de asesor puede ser ejercida por cualquier

persona, es dificil conseguir cuota de mercado y clientes si los empleados que contratan
para las tareas administrativas no les transmiten credibilidad, seguridad y confianza.
Ello se consigue gracias a trabajadores con formacion especifica en las materias que
deban tratar.

‘Numero de competidores: el gran niumero de competidores que existe en el sector y la

estructura fragmentada de la competencia (mercado saturado) dificulta la posibilidad de

entrada a nuevos agentes que quieran hacerse con una parte de la cuota de mercado.

Todas estas barreras pueden ser superadas por los competidores potenciales en funcion
de sus recursos y capacidades (recursos financieros, personal con conocimientos,

experiencia en sectores similares como consultoria, gestoria, etc.)

-Productos/servicios sustitutivos: servicios que satisfacen las mismas necesidades de
los clientes que el servicio que ofrece la industria. Como vimos, el servicio de
asesoramiento puede ser ofrecido por una empresa que se dedica solo al asesoramiento
0 por empresas consideras como gestorias o consultoras. La necesidad que satisfacen las
gestorias o consultoras es similar, pues resuelven problemas administrativos de la
empresa, entre otros. Por otro lado, en los ultimos tiempos, se ha producido la aparicion
de las asesorias online. Estas asesorias ofrecen servicios similares a los de la asesoria

tradicional, por lo que satisfacen la misma necesidad, pero de forma diferente y
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aprovechando las ventajas de Internet. De hecho, constituyen una amenaza para los

servicios tradicionales, pues los precios que ofrecen son mas bajos.

También cabe mencionar en este apartado que, como consecuencia de la apariciéon de
las nuevas tecnologias, de la informatica y de Internet, hoy en dia existen muchas
facilidades para, sin tener apenas conocimientos especificos, poder realizar en primera
persona los tramites y gestiones necesarios para la continuidad de la actividad. La
Agencia Tributaria, por ejemplo, ofrece gratuitamente la posibilidad de realizar online
la declaracion de la renta o de acudir a sus oficinas para que personal cualificado se la

realice alli mismao.

-Poder negociador de los proveedores: esto es, capacidad de imponer condiciones en
las transacciones que realizan con las empresas del sector. En este sector, los principales
proveedores de una asesoria se reducen a: suministros, material de oficina, equipos
informéticos, impresoras y programas informaticos de gestion. Existe una amplia
variedad de proveedores de cada “materia prima” a las que las asesorias pueden acudir,
comparando precios y calidad y escogiendo el que resulte mas adecuado. No existen
altos costes de cambio al cambiar de proveedor pues una impresora, un ordenador,
material de oficina o un programa de gestién son productos bastante estandarizados que
ofrecen un gran numero de empresas. Quizas en el caso del software informatico, los
proveedores si estén mas concentrados existiendo grandes empresas como SAGE o A3.
No obstante, se puede concluir que el poder de negociacion de los proveedores es

relativamente bajo.

-Poder negociador de los clientes: Como se ha mencionado anteriormente, el servicio
ofrecido por una asesoria esta bastante estandarizado. Todas las asesorias hoy en dia
ofrecen los servicios basicos de contabilidad, gestion de impuestos y laboral, por lo que
se trata de un servicio poco diferenciado. Esto hace que aumente el poder negociador de
los clientes. Otro factor que aumenta el poder de negociacion de estos, es la contratacion
de un numero elevado de servicios a la asesoria. Si una asesoria depende de los ingresos
de un namero de clientes importantes (la mayor parte de sus ingresos de explotacion
proceden de estos clientes), cedera en determinados aspectos, dejando el poder de
decision en manos del cliente. Los bajos costes de cambio de una asesoria a otra

también influyen aumentado el poder de imponer condiciones de los clientes.
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3.2.5 IDENTIFICACION DE RECURSOS Y CAPACIDADES DEL SECTOR
Uno de los aspectos més importante de una empresa es la presencia de diferentes
recursos y capacidades para el desarrollo de la actividad que pueden llegar a convertirse
en una fuente de ventaja competitiva. De hecho, “el éxito de las empresas se debe en
pequefia proporcion a los efectos de la estructura competitiva de la industria (el llamado
efecto industria), teniendo mas que ver con los aspectos internos propios de cada
empresa (el llamado efecto empresa).” (Guerras Martin & Navas Lépez, 2007, pag. 225)

Es por ello que se va a hacer mencion a algunos de los recursos y capacidades que
tienen las empresas de este sector para obtener unos beneficios superiores.
En cuanto a los recursos o activos de los que dispone una asesoria para el ejercicio de su

actividad, se distingue entre recursos tangibles y recursos intangibles:

Recursos tangibles: activos fisicos y financieros. Muchas de las asesorias tradicionales
disponen de un local o despacho donde desarrollan la actividad y realizan la atencion
personal al cliente. Otros activos fisicos de una asesoria son: mobiliario, equipos
informaticos, impresoras, elementos de transporte, etc. En cuanto a los recursos
financieros se hace referencia a las disponibilidades de dinero, a los créditos pendientes

de clientes, a las aportaciones de los socios, etc.

‘Recursos intangibles: activos humanos y activos no humanos (tecnoldgicos y
organizativos). El capital humano de una empresa asesora estd formado por los
conocimientos, habilidad de razonamiento y decisién, experiencia, formacion,
motivacién y capacidad de adaptacion de los trabajadores. En este caso, los recursos
humanos son la parte mas importante e imprescindible de una asesoria. Estos recursos
son fuentes de ventajas competitivas, para que una empresa consiga mejorar su posicion
competitiva y aumentar su cuota de mercado. Entre los recursos tecnolégicos destacan
las bases de datos y los programas informaticos de los que se provee la empresa. Los
recursos organizativos hacen referencia a la marca comercial, el logotipo, el prestigio, la
cartera de clientes o la reputacion. En una asesoria no es tan importante el logotipo o la
marca comercial como si el prestigio, la reputacion y la cartera de clientes. Una asesoria
con buena imagen, prestigio, que cumple con la normativa, atraerd a nuevos clientes sin

necesidad de acciones intensivas de marketing.

Por otro lado, “las capacidades permiten desarrollar adecuadamente una actividad a

partir de la combinacion y coordinacion de los recursos individuales disponibles.”
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(Guerras Martin & Navas Lopez, 2007, pag. 231). Las capacidades funcionales de una
asesoria estarian encaminadas a resolver problemas técnicos o de gestion especificos,
por ejemplo, controlar la calidad del servicio prestado. Las capacidades culturales estan
relacionadas con la capacidad del personal para innovar, para conseguir la motivacion

del grupo, para gestionar cambios administrativos, para trabajar en grupo, etc.

Una de las tareas esenciales de la direccion de una asesoria debe ser conseguir una
coordinacion y cooperacion entre los diferentes recursos individuales, generando asi
rutinas organizativas. De esta forma, cada vez que los trabajadores de una asesoria
tengan que realizar una determinada actividad, la experiencia habra generado una rutina

organizativa que permitira realizarla de forma coordinada y eficiente.
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CAPITULO 4: ANALISIS ECONOMICO-
FINANCIERO
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4.1 OBJETIVO Y CARACTERISTICAS DEL ANALISIS

Este capitulo tiene como objetivo realizar un diagnéstico econdémico-financiero de la
Asesoria Cerda y M. Carratald S.L. Para ello se ha recurrido a la base de datos SABI, a
la que se puede acceder gratuitamente siendo estudiante de la Universidad Miguel
Hernandez. En concreto, el estudio se ha limitado a las cuentas anuales del balance y
cuenta de pérdidas y ganancias, puesto que al ser una pyme no tiene la obligacion de
presentar el estado de flujos de efectivo. Los datos méas recientes pertenecian a los afios
2014, 2013 y 2012.

La aproximacion al diagnostico econémico-financiero de esta asesoria se ha llevado a
cabo a través del analisis de la liquidez, de la solvencia, andlisis economico y de las
rentabilidades. Para poder tener un estdndar de comparacion y conocer mejor la
situacion de la empresa, también se han analizado los estados contables de otras
asesorias de Elche. En total, se han estudiado once balances y cuentas de pérdidas y
ganancias de once empresas distintas. Estas once empresas han sido elegidas como

resultado de una busqueda en la base de datos SABI en orden a los siguientes criterios:

-Estado: Empresas activas

-Localizacion: La ciudad de Elche/Elx

-Actividad: Clasificacion CNAE 2009, escogiendo el epigrafe 6920: Actividades de
contabilidad, teneduria de libros, auditoria y asesoria fiscal.

-Datos financieros: partida principal ingresos de explotacion. Seleccion de los afios

2014, 2013 y 2012. Top 25 de empresas en orden a sus ingresos de explotacion.

Se ha tenido en cuenta que todas las asesorias incluidas en el estudio fueran pymes y
tuvieran sus cuentas de acuerdo con el Plan General Contable para pymes de 2007.
Para obtener los datos del sector en Elche se ha utilizado la mediana, que consiste en

determinar el valor central entre varios numeros ordenados de menor a mayor.

Este analisis de las cuentas de una asesoria de Elche y su comparacién con el sector,
viene motivado por conocer cudl es la situacion econdmica-financiera reciente de
empresas que podrian ser posibles salidas profesionales en el futuro. Ademas, conocer e
interpretar el balance, la cuenta de pérdidas y ganancias y sus respectivas partidas ayuda

a conocer cOmo es una asesoria desde otro punto de vista.
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4.2 BREVE DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La asesoria Cerdd y M. Carratala S.L. fue fundada en 1977 por Manuel Cerda Pascual
ofreciendo el servicio de asesoramiento empresarial en la ciudad de Elche.
Posteriormente, pas6 a formar parte de la empresa como socio Vicente Martinez
Carratald. Actualmente cuentan con un equipo de 12 trabajadores especializados en
ofrecer servicios de asesoramiento de las areas laboral, fiscal, contable y auditoria de
cuentas. Ademas, en caso de que ellos no ofrezcan el servicio que el cliente solicita
como gestoria o servicios juridicos, aconsejan con ayuda de su experiencia sobre
profesionales que podrian cubrir estas necesidades. Su oficina central se sitGa en la
ciudad de Elche, aunque también tiene otras oficinas en Santa Pola y en San
Fulgencio.*®
4.3 COMPARACION DE LA EMPRESA Y EL SECTOR

Analisis de la liquidez

La liquidez de una empresa viene medida por la capacidad de esta para hacer frente a
sus deudas a corto plazo o, lo que es lo mismo, la facilidad para convertir sus activos en
activos liquidos. EIl capital corriente se define como la diferencia entre el activo
corriente y el pasivo corriente. Desde otro punto de vista (fondo de maniobra), es la
diferencia entre los capitales permanentes (Patrimonio Neto + Pasivo No Corriente) y el
Activo No Corriente.

TABLA 13. CAPITAL CORRIENTE

2014 2013 2012

193.091,11 € 193.280,97 € 222.960,87 €

Grafico 6. Capital Corriente
230.000 €
220.000 €
210.000 €
200.000 € ,

B Asesoria CyM
190.000 €
180.000 €
170.000 €
2014 2013 2012

'® Obtenido de: www.asesoriacym.es
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Fuente: Elaboracion propia

Como se observa, el capital corriente de la asesoria disminuye considerablemente en los
afios 2014 y 2013, respecto del 2012 y, en consecuencia, su liquidez. Que el capital
corriente sea positivo estos tres afios implica que el activo no corriente y parte del activo
corriente estd siendo financiado con los recursos permanentes. De las once empresas
estudiadas, tres de ellas tienen un capital corriente negativo en 2014 (Asesoria Falco SL,
GC T1 Profesionales SL y Prisan Asesoria de Empresas SL). Ello implica que si
hicieran liquido todo su activo corriente no podrian hacer frente a todas sus deudas a

corto plazo.

El ratio de la liquidez, o cuanto representa el activo corriente respecto del pasivo
corriente, permite comparar entre diversos afios y diversas empresas por ser una

magnitud relativa.

Activo Corriente

Ratio de Liquidez =

Pasivo Corriente

TABLA 14. RATIO DE LIQUIDEZ

2014 2013 2012 2014 S 2013 S 2012 S
4,85 5,41 5,81 2,06 2,15 1,88
Grafico 7. Ratio de liquidez
7,00
6,00
5,00
4,00
B Asesoria CyM
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2,00 -
1,00 - —
0,00
2014 2013 2012

Fuente: Elaboracion propia

Este indicador muestra que la asesoria estd muy por encima de la mediana del sector en
Elche en cuanto a la liquidez. Ademas, un indice de referencia tradicional de este ratio
es que debe ser superior a 1,4 para estar en una situacion favorable. En 2014 el ratio de
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liquidez de esta empresa fue de 4,85 obteniendo la conclusidn de que la empresa puede
hacer frente a sus deudas a corto plazo sin ningun problema. Asesoria Falcé SL y Prisan
Asesoria de Empresas SL son las que tienen un ratio de liquidez menor en 2014 (0,58

ambas).

El ratio de tesoreria relaciona el efectivo y otros liquidos equivalentes con el pasivo

corriente:

Efectivo y otros activos liquidos equivalentes

Ratio Tesoreria = - -
Pasivo Corriente

TABLA 15. RATIO DE TESORERIA

2014 2013 2012 2014S 2013S 2012S
2,00 1,38 2,02 0,91 0,55 0,63
Grafico 8. Ratio de tesoreria
2,50
2,00
1,50
H Aesoria CyM
1,00 Sector
0,50 - |
0,00
2014 2013 2012

Fuente: Elaboracion propia

Este ratio es superior al sector en los tres afios estudiados, destacando que ambas series
siguen el mismo comportamiento. En el 2013 el ratio de tesoreria del sector y de la

empresa disminuyd, para volver a aumentar en el 2014.

El equilibrio financiero nos informa sobre la importancia que tiene el capital corriente

sobre el activo total de la empresa.

TABLA 16. EQUILIBRIO FINANCIERO
2014 2013 2012 2014 S 2013 S 2012 S
0,57 0,56 0,59 0,30 0,27 0,27
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Grafico 9. Equilibrio financiero
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Fuente: Elaboracion propia

En este indicador la empresa también estd por encima del sector en los tres afios
analizados. Para estar en una situacion favorable, el dato de referencia es 0,15 que es
superado tanto por la Asesoria CyM como por el sector. Ello implica que el activo

corriente neto de deudas a corto plazo es una parte importante respecto del activo total.
Anélisis de la solvencia

Los ratios que se calculan a continuacion miden la solvencia de la empresa a largo

plazo, mientras que la liquidez lo hacia a corto plazo.

Para conocer la cantidad de deuda que tiene una empresa se utiliza el ratio de

endeudamiento.

Pasivo

Ratio endeudamiento = — - -
Pasivo+Patrimonio Neto

TABLA 17. RATIO DE ENDEUDAMIENTO
2014 2013 2012 2014 S 2013 S 2012 S
0,19 0,24 0,29 0,50 0,52 0,56
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Grafico 10. Ratio de
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Fuente: Elaboracion propia

El valor adecuado de este ratio se sitda entre 0,4 y 0,6. En caso de ser superior a 0,6,
indica que el volumen de deudas es excesivo y la empresa esta perdiendo autonomia
financiera frente a terceros o, lo que es lo mismo se esta descapitalizando. En este caso
los datos del sector se sitian entre 0,4 y 0,6, pero no ocurre lo mismo con la asesoria

que se sitda por debajo de 0,4. Esto significa que tiene un exceso de patrimonio neto.

El ratio de calidad de la deuda financiera mide el grado de participacion de las deudas

financieras respecto al pasivo.

TABLA 18. RATIO DE CALIDAD DE LA DEUDA FINANCIERA
2014 2013 2012 2014 S 2013 S 2012 S
0,24 0,53 0,65 0,24 0,42 0,07

Grafico 11. Ratio de calidad de
la deuda financiera
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Fuente: Elaboracién propia
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Cuanto mayor sea este ratio significa que peor es la calidad de la deuda de la empresa.
En este caso, la asesoria CyM ha ido disminuyendo este valor, lo que se traduce en que
su deuda en términos de créditos bancarios se ha ido reduciendo con respecto al total del
pasivo. El tipo de financiacion en 2014 es de una calidad superior a la de los afios 2013
y 2012, seguramente porque se haya disminuido la deuda financiera y el pasivo esté
principalmente formado por créditos de provision (proveedores). El sector en 2012 tenia
un ratio de 0,07 lo que implica que no habia mucha deuda con los bancos en el pasivo

de las empresas.

El ratio de solvencia a largo plazo o ratio de garantia constituye la garantia frente a
terceros. Este ratio debe situarse como limite inferior en la unidad, ya que en caso

contrario la empresa estaria en quiebra, al haberse consumido el patrimonio neto.

ctivo

. . A
Ratio de garantia = —
Pasivo

TABLA 19. RATIO DE SOLVENCIA A LARGO PLAZO
2014 2013 2012 2014 S 2013 S 2012 S
5,32 4,12 3,40 2,00 1,93 1,79

Grafico 12. Ratio de solvencia a
largo plazo
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Fuente: Elaboracion propia

La Asesoria CyM es solvente a largo plazo, puesto que su ratio de garantia esta muy por
encima de la unidad. En concreto, en 2014, su dato era de un 5,32 mientras que el del
sector, también por encima de la unidad, era de un 4,12. De las once empresas

analizadas, solo la Asesoria Falc6 SL presenta un ratio de garantia inferior a la unidad,
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de un 0,68. Ello implica que aun vendiendo todo el activo, no podria hacer frente a

todas sus obligaciones a corto y largo plazo.

Anélisis econdmico

En este punto se analiza la capacidad de la empresa para generar fondos con su propia
actividad.

En primer lugar, sefialar que el importe neto de la cifra de negocios de la asesoria CyM
aumento en el afio 2014 con respecto al anterior en un 7,36%, lo cual es un dato positivo
para la empresa. El resultado del ejercicio también mejord pasando de tener pérdidas en
2013 a obtener un resultado de 13.676,50€ en 2014. Por otro lado, el valor afiadido
generado, de la empresa y del sector, también aumenté en el 2014 como se muestra en

la siguiente tabla:

TABLA 20. VALOR ANADIDO GENERADO

2014 2013 2012 2014 S 2013 S 2012 S

332.112,22 €| 316.979,04 €| 353.880,79€| 262.715,10€| 245.929,49 €| 259.250,90 €

La productividad indica el valor afiadido que genera cada euro vendido. Es otra forma

de medir las riquezas generadas por la empresa.

Valor Afiadido
INCN

Ratio Productividad =

TABLA 21. RATIO DE PRODUCTIVIDAD
2014 2013 2012 2014 S 2013 S 2012 S
0,77 0,79 0,75 0,51 0,68 0,66

Grafico 13. Ratio de productividad
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Por cada euro que obtiene de la prestacion de servicios, la Asesoria CyM en 2014 0,77€
de valor afadido. Su ratio de productividad es alto y estd por encima de la mediana del
sector. Durante los tres afios no baja de 0,70.

En cuanto al andlisis de la plantilla, se puede estudiar la capacidad de generar ventas por
parte del personal de la empresa, o lo que es lo mismo, las ventas generadas por cada

trabajador.

TABLA 22. CONTRIBUCION DEL PERSONAL
2014 2013 2012 2014 S 2013 S 2012 S
39.364,92 €| 33.609,41€| 39.190,56 €| 40.569,77 €| 45.877,46 €| 51.251,23 €

Grafico 14. Contribucion del
personal
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TABLA 23. COSTE MEDIO DEL TRABAJADOR
2014 2013 2012 2014 S 2013 S 2012 S
28.542,43 €| 26.675,09 €| 28.938,06 €| 22.533,67 €| 25.268,34€| 26.124,87 €

Grafico 15. Coste medio del
trabajador
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El coste medio del trabajador no indica lo que cobra cada trabajador, sino el coste total
(gastos de personal) que supone cada uno de ellos para la empresa. En este caso, la
asesoria estudiada estd por encima de la mediana del sector, lo que significa que cada

uno de los 12 trabajadores que tiene la empresa le supone un mayor coste que al sector.

Anadlisis de rentabilidades

El andlisis de la rentabilidad permite relacionar lo que se genera a través de la cuenta de
pérdidas y ganancias con lo que se precisa de activos y de capitales propios para poder

desarrollar una actividad empresarial.

La rentabilidad econdmica es rentabilidad que se obtiene de las inversiones del ciclo de
explotacion sin considerar como se configura la estructura financiera de la empresa. Es
un buen indicador de la eficiencia de la empresa. Relacion entre Resultado antes de

intereses e impuestos y Activo.

TABLA 24. RENTABILIDAD ECONOMICA
2014 2013 2012 2014 S 2013 S 2012 S
5,33% -0,59% 1,75% 3,78% 1,48% 4,73%

Grafico 16. Rentabilidad

econdémica
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Se observa una gran diferencia entre el afio 2013 y el afio 2014 para la asesoria. En el
2012 y 2013 la rentabilidad econémica se encuentra por debajo del sector, incluso
siendo negativa en 2013 (-0,59%). En 2014 mejora considerablemente y se sitla por
encima de la mediana del sector, que es de un 3,78%.
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La rentabilidad financiera relaciona el rendimiento obtenido por la empresa con el

patrimonio neto de la misma.

TABLA 25. RENTABILIDAD FINANCIERA
2014 2013 2012 2014 S 2013 S 2012 S
4,95% -1,98% 0,59% 4,95% 10,23% 12,14%

Grafico 17. Rentabilidad
financiera
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Fuente: Elaboracion propia
En 2013, en la misma linea de antes, la rentabilidad financiera también fue negativa
como consecuencia de que el Resultado del ejercicio fueron pérdidas. El sector esta

bastante por encima, excepto en el 2014 donde se igualan.

Como pequefia conclusion a este estudio economico-financiero de la Asesoria Cerda y
M. Carratala se puede decir que es una empresa con bastante liquidez en el periodo
estudiado, con datos por encima de la mediana del sector considerado como las 11
empresas de Elche con mayores ingresos de explotacion. Es una empresa poco
endeudada con una gran solvencia a largo plazo, muy por encima del sector. En cuanto
al aspecto econdmico, sus resultados mejoraron en el afio 2014, tras un afio de pérdidas.
Aumentaron tanto los ingresos de explotacién como el valor afiadido generado. Sus
rentabilidades también sufrieron una mejora en el 2014 siendo ambas positivas. La
rentabilidad econdmica superd a la mediana del sector mientras que la financiera la

igualo.
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CAPITULO 5: SITUACION ACTUAL Y
TENDENCIAS
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Este capitulo tratard de analizar las estrategias, formas de trabajo y tendencias que
actualmente se dan el sector del asesoramiento empresarial, con el fin de conocer en qué

puntos son fuertes y qué nuevas estrategias se pueden formular.

Frente a la crisis econdmica de los ultimos afios, las asesorias han llevado a cabo
estrategias de expansion. Con ellas pretenden conseguir un crecimiento de la empresa,
vinculado con su situacion actual, remontando los resultados negativos provenientes de

la crisis y las caracteristicas del sector al que pertenecen.

“La estrategia de expansion es aquella que se dirige hacia el desarrollo de los productos
y mercados tradicionales de la empresa. Se basa en la ampliacién o explotacion del
negocio o los negocios actuales de la empresa, por lo que supone una estrecha relacion
con su actividad actual. Por ello, en la estrategia de expansion habitualmente se pueden
utilizar los mismos recursos técnicos, financieros y comerciales que se emplean para la

linea de productos actual.” (Guerras Martin & Navas Lépez, 2007, pag. 369)

Las principales estrategias de expansion son las siguientes:
lustracion 9. Matriz de crecimiento de Ansoff

MATRIZ DE CRECIMIENTO DE ANSOFF

PRODUCTO Actual Nuevo
MERCADO

Actual

Nuevo DIVERSIFICACION

- Crecimiento intensivo

Crecimiento diversificado

Frente: Ansoll (1965).

Fuente: (Munuera Aleméan & Rodriguez Escudero, 2012, pag. 198)

La matriz de Ansoff (1976) permite el acercamiento a algunas de las estrategias de las

asesorias en los ultimos tiempos:

-Penetracion de mercado: “La empresa escoge el crecimiento con sus productos y en

los mercados en los que ya opera. Conoce a fondo los mercados, sus caracteristicas, su
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potencial, la competencia, etc. Generalmente es la opcion de crecimiento que menos

riesgo implica.” (Munuera Alemén & Rodriguez Escudero, 2012, pag 184-185)

Aunque es dificil seguir esta estrategia en un mercado saturado y maduro como el del
sector del asesoramiento, muchas empresas tratan de incrementar su volumen de ventas
dirigiendose a los clientes actuales o tratando de encontrar nuevos clientes ofreciéndoles
sus servicios actuales. Una técnica de marketing que muchas asesorias utilizan para
conseguir la penetracion en el mercado es el boca a boca. Gracias al boca a boca, los
clientes actuales se transmiten informacion entre ellos sobre los servicios ofrecidos por
la asesoria contratada, de forma que clientes actuales de la empresa pueden conocer
nuevos servicios que ofrecia la asesoria y que hasta ahora no conocian. Otra técnica
comercial muy utilizada es la visita personal y comercial (relaciones publicas) a
empresas clientes. A pesar de que es un recurso mas costoso que el del boca a boca,
pues supone tiempo y desplazamiento, suele resultar bastante efectivo si el comercial es
bueno. Saber vender los servicios integrales de la asesoria y generar confianza en los

clientes es uno de los valores afiadidos de este negocio.

Otras acciones comerciales utilizadas por las asesorias para captar nuevos clientes de
otras empresas 0 nuevos clientes potenciales que no consumian el servicio son:
llamadas telefénicas a empresas; conseguir que otros profesionales con los que se
trabaja y colabora promocionen tus servicios (ejemplo: una asesoria subcontrata un
abogado para llevar los temas juridicos, y este publicita el resto de servicios de la
asesoria entre sus clientes y conocidos); anuncios en paginas de Internet o en el
periddico; reduccion de precios; ofertas de precios en determinados servicios; folletos
publicitarios; promocién de los servicios a través del envio de e-mails; creacion de una

pagina web propia de la asesoria.

“Pero las acciones comerciales cldsicas tienen un efecto mdas a corto plazo, que puede
decaer cuando dichas acciones cesan. Una alternativa consistente y que permite un
mayor crecimiento a largo plazo consiste en explotar las fuentes de ventaja competitiva
que la empresa posee, bien sea de liderazgo en costes, ofreciendo productos mas baratos
que la competencia, o por diferenciacion de producto, con atributos diferentes a los
productos que los hagan mas atractivos a los clientes.” (Guerras Martin & Navas Lopez,
2007, pag. 371)
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Asi, hay empresas asesoras que llevan a cabo una estrategia de liderazgo en costes. Esto

es, tratan de aumentar su margen empresarial reduciendo costes, aprovechando el efecto
experiencia. Las asesorias tradicionales pueden reducir costes encontrando un local de
precio reducido, buscando software de calidad y a un precio barato, reduciendo la
plantilla de trabajadores o buscando la alternativa mas econdémica en cuento a proveedor
de impresoras y material de oficina. Una tendencia en la actualidad es la creacion de
asesorias virtuales u online, donde muchos de los costes fijos de las asesorias
tradicionales como local o suministros se ven reducidos a 0. Esta reduccion de costes,
aunque no tiene porqué, suele conllevar la pérdida de calidad en la prestacion del
servicio, pues se recorta en recursos y capacidades. No obstante, si las empresas
consiguen vender el servicio al mismo precio que la competencia con esta disminucion
de costes, conseguirdn ampliar su margen empresarial y, en consecuencia, la
rentabilidad de sus despachos fisicos o virtuales. Actualmente, la competencia basada

en los precios es una realidad.

Por otro lado, otras empresas del sector optan por la estrategia de diferenciacion del
servicio. Como hemos visto, la mentalidad de la mayoria de los clientes es que
cualquier asesoria ofrece los mismos servicios basicos de contabilidad, fiscalidad y
laboral. En principio, podrian acudir a cualquiera, poniendo por delante criterios como
cercania, recomendacion de alguien cercano, investigacion de la empresa, prestigio y
reputacion de esta, etc. Por tanto, hay empresas que a través de acciones de marketing y
publicidad, consiguen el reconocimiento de su marca y servicios por parte de un mayor
namero de personas, lo cual refuerza su valor y permite un aumento de la cifra de
negocios de la compafiia. En un mercado maduro, sin apenas innovaciones radicales, y
muy fragmentado, la estrategia de diferenciacion del servicio resulta complicada de
poner en marcha. Ademas, el alto poder de negociacion de los clientes debido a la baja
diferenciacion del servicio béasico, los apenas inexistentes costes de cambio de
proveedor y la existencia de productos sustitutivos, complica ain mas la estrategia de
diferenciacion.

La diferenciacion del servicio permite a las asesorias prestar un servicio de calidad, lo
cual conlleva habitualmente unos precios mas altos que la competencia, y también
supone unos costes mas altos para la propia asesoria. No obstante, conseguir esta
ventaja competitiva permite al negocio obtener un rendimiento superior al de sus

competidores.
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La fuente de diferenciacion del servicio de muchas asesorias proviene de las propias
caracteristicas de la empresa, como consecuencia de la forma en la cual la empresa
concibe o realiza sus negocios, la forma en que se relaciona con sus clientes, la
identidad, estilo, valores o reputacion y prestigio frente a los clientes. Todo esto son
caracteristicas intangibles asociadas a la empresa que, si bien son dificiles de medir, son
imprescindibles y parte muy importante de un servicio profesional como el de la
asesoria. (Guerras Martin & Navas Lépez, 2007, pag. 287)

Algunas asesorias, llegadas a esta etapa del sector, optan por diferenciarse ofreciendo un
valor afiadido al cliente basado en la personalizacion del servicio y la creacion de
confianza con el cliente. La forma de relacionarse y comunicarse con los clientes en este

sector es fundamental y es fuente para lograr lealtad y fidelidad por parte de estos.

-Desarrollo de productos-servicios: “La empresa se mantiene en el mercado actual
pero se desarrollan productos que poseen caracteristicas nuevas y diferentes que
permiten mejorar la realizacion de la funcion para la que sirven. Estas modificaciones

pueden ser accesorias o sustanciales.” (Guerras Martin & Navas Lopez, 2007, pag. 372)

La aparicion de constantes nuevas necesidades por parte de los clientes obliga a muchas
asesorias a desarrollar e implantar esta estrategia. Materias como los impuestos, laboral
0 contabilidad sufren regulaciones y modificaciones constantes, a la vez que se
relacionan con muchas de las operaciones que hace una empresa. Se trata de temas muy
extensos, profundos y complejos donde la actividad de la empresa esta necesaria y

continuamente ligada a esta parte documental y administrativa.

En la actualidad hay asesorias de todo tipo. Algunas ofrecen solo asesoramiento (por
ejemplo, telefonico), otras ofrecen servicios mas completos como analisis de los estados
contables realizados por la propia empresa cliente y otras ofertan servicios integrales

como la propia realizacion de la contabilidad a traves de sus programas informaticos.

Ante las continuas reformas y novedades que sufren los temas técnicos tratados por los
despachos asesores, estos ofrecen continuamente nuevos servicios a sus clientes
tratando de cubrir las nuevas necesidades surgidas. Por ejemplo, si ahora para realizar
una determinada actividad hay que pagar un nuevo impuesto, la asesoria invierte en
formacion para que sus empleados puedan ofertar este nuevo servicio. La dimension

politica y legal del entorno se convierte en una oportunidad de mercado.
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La tecnologia, Internet y potentes softwares informaticos también han permitido que las
asesorias ofrezcan servicios nuevos, como la realizacion y llevanza de la contabilidad, la
presentacion telematica de impuestos, la legalizacion de libros, la elaboracion de

informes de auditoria contable, alta de trabajadores, etc.

Otras asesorias también han optado por ofrecer algunos servicios extra a los generales
de laboral, contabilidad e impuestos. Dado que hay muchos clientes que prefieren que
una sola empresa (y mas si ya hay una relacion de confianza) les lleve toda la parte
administrativa, las asesorias han ampliado su cartera de servicios ofertando también

asesoria juridica, servicios de gestoria, de auditoria o0 de administracion de fincas.

Si bien la prestacién de nuevos servicios puede resultar costosa para la asesoria, pues
requiere invertir en formacion, en nuevos empleados o en nuevo software o hardware
informatico, puede suponer un elemento de diferenciacion a través del cual conseguir la
fidelizacion de clientes. Una constante actualizacion de los conocimientos de los
empleados y, en consecuencia, de los servicios, otorgard seguridad, credibilidad y
prestigio a la empresa. Ello puede ser aprovechado para aumentar la rentabilidad de la

asesoria.

-Desarrollo de mercados: “Con esta estrategia la empresa trata de introducir sus
productos tradicionales en nuevos mercados. El objetivo es aprovechar la experiencia,
las instalaciones, y los conocimientos tecnoldgicos adquiridos para comercializar su
oferta en ambitos distintos a los actuales.” (Munuera Alemén & Rodriguez Escudero,
2012, pag. 190)

“Los nuevos mercados a los que la empresa se dirige pueden entenderse en un triple
sentido:

‘Nuevos segmentos de la industria con parecidos factores criticos de éxito a los
existentes en los segmentos en los que anteriormente actuaba. Estos nuevos segmentos
pueden derivar de distintos criterios como tipo de cliente, canal de distribucion, renta,
etc.

‘Nuevas aplicaciones para los actuales productos, adaptandolos a nuevas funciones
distintas de las que anteriormente satisfacia.

‘Nuevas areas geograficas, ya sean locales, regionales, nacionales o internacionales, en
las que la empresa pueda vender sus productos tradicionales.” (Guerras Martin & Navas
Lopez, 2007, pag. 374)
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En primer lugar, destacar que dadas las caracteristicas de la mayoria de empresas del
sector del asesoramiento, muy pocas siguen una estrategia de internacionalizacién. Esta
estrategia suele llevar aparejada altos costes de inversion, a los que las pymes no pueden
hacer frente. Ademas, los temas administrativos y técnicos que trata una asesoria suelen
ser regulados y de &mbito nacional. Es decir, la internacionalizacion supondria una alta
inversion en aprendizaje y formacion de los empleados para conseguir la adaptacion del
asesoramiento al nuevo &mbito. Esta estrategia suele ser llevada a cabo por empresas
consultoras, que son grandes empresas, cuentan con elevado personal asalariado y se

constituyen bajo la forma juridica de Sociedad Andnima.

A pesar de lo anterior, es cierto que una estrategia actual de las asesorias es ampliar el

ambito geogréfico en el que actian. Si la asesoria dispone de recursos materiales,

humanos y financieros para ello, es una estrategia que supone un importante
crecimiento para el negocio. Muchas de ellas no se limitan solo a localidad donde tienen
el despacho, sino que tratan de ampliar el alcance geografico de sus servicios. Este es el
caso de la Asesoria Cerda y M Carratald, que si bien tiene sus oficinas centrales en la
ciudad de Elche, también cuenta con clientes en Santa Pola, La Marina, Alicante, 0 San
Fulgencio. De hecho, la asesoria tiene otras pequefias oficinas en Santa Pola y en San
Fulgencio. Ello supone un mayor coste en términos de visitas a clientes, pero también la
posibilidad de incrementar las ventas ampliando la cartera de clientes. (Fuente: Manuel

Cerda Pascual, socio de Asesoria Cerda y M Carratala)

llustracion 10. Areas geogréaficas Asesoria CyM

Esta Asesoria de empresas, al igual que la mayoria de las que usted
puede conocer tiene como marco de trabajo las areas LABORAL, FISCAL,
CONTABLE Y AUDITORIA DE CUENTAS, por lo que usted v su empresa
siempre podra contar con nuestro apoyo para resolver las cuestiones que se
le planteen en estas areas.

Hoy en dia. tenemos y estamos capacitados para asesorar v prestar los
servicios a todo tipo de clientes v en cualqguier zona geografica nacional.

Fuente: www.asesoriacym.es

Como se observa en su pagina web esta empresa ha seguido una estrategia de
expansion, desarrollando nuevas areas geograficas, pues no se limita a la ciudad donde
se ubican sus oficinas, sino que ofrecen asesoramiento a todo tipo de clientes que estén

situados en cualquier zona de Espafia.
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En cuanto a los nuevos segmentos, las empresas asesoras han llevado a cabo acciones

para conseguir introducir sus servicios actuales a nuevos mercados.

La estructura empresarial de Espafa refleja que méas de un 90% de las empresas son
pequefias y medianas empresas (Pymes). Esto factor, unido a que la mayoria de
negocios dedicados a la asesoria también son pequefias empresas, hace que el tipo de

cliente habitual de una asesoria sea una pyme, ademas de empresarios individuales.
Los segmentos de clientes que puede tener una asesoria son los siguientes:

-Empresas: dentro de las empresas se distinguen pequefias y medianas empresas y
grandes empresas. En atencion a su forma juridica, se puede asesorar a Sociedades de
Responsabilidad Limitada, a Sociedades Andnimas, a Sociedades Laborales o a
Sociedades Cooperativas. Ademas, en atencion de a las caracteristicas y servicios que
precisa la empresa cliente, existen multitud de segmentos de clientes: empresas con
asalariados que contratan solo servicios de apoyo contable, laboral y fiscal (resolucién
de dudas); empresas sin asalariados que solo contratan servicios basicos de realizacién
de impuestos y de la contabilidad; empresas que solo contratan servicios puntuales; etc.

-Personas fisicas: pueden ser auténomos (empresarios individuales) o Sociedades

Civiles y Comunidades de Bienes.

Los principales segmentos que cubren actualmente las asesorias son las personas fisicas
y pequefias y medianas empresas que suelen tener la forma juridica de Sociedad de
Responsabilidad Limitada (SL).

También es una estrategia habitual en algunas asesorias introducirse en nuevos
segmentos como las grandes empresas. Ello supone un aumento de costes, pues las
necesidades de las grandes empresas son mucho mayores que los de una pyme. Sin
embargo, muchas asesorias tienen dos o tres grandes empresas como clientes, de las que
obtienen una parte importante de sus ingresos. Es decir, gracias a la cobertura de este
nuevo segmento consiguen crear valor y que se produzca crecimiento en el negocio. Es
dificil introducirse en este segmento y captar clientes, pues las grandes empresas suelen
tener recursos para tener su propio personal interno dedicado a las labores
administrativas. Ademas, una asesoria que tiene la estructura de una pyme no tiene los
recursos suficientes para abarcar a un gran nimero de clientes en forma de grandes

empresas.
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Una tendencia muy reciente en esta estrategia de expansion es la oferta de los servicios
tradicionales de asesoria a un nuevo segmento de clientes que surge con la posibilidad

de utilizar un nuevo canal de distribucion del servicio.

Este nuevo canal de distribucion es Internet que, al no tener unos costes excesivamente
elevados, esta posibilitando que muchas personas que se quieren dedicar al
asesoramiento y no tienen elevados recursos financieros para invertir, se dediquen a
abrir una asesoria online o virtual. La intencion es ofrecer el mismo servicio de
asesoramiento a los mismos clientes o a nuevos clientes que vean ventajas en este nuevo

canal de distribucion.

Las asesorias online o también denominadas low-cost son una realidad en los ultimos

afios en Espafia. Tienen sus ventajas y sus inconvenientes frente a la asesoria
tradicional, si bien es un modelo de negocio que parece estar funcionando y
compitiendo con las asesorias de siempre. Su plan de negocio se basa en ofrecer calidad
y valor afadido al cliente a un precio mucho mas bajo que el de las asesorias
tradicionales. Ello es posible gracias a la reduccion o eliminacion de muchos de los

costes fijos que si soportan las asesorias tradicionales.

¢Qué se necesita para montar una asesoria online? Para iniciarse en este negocio tan
solo es necesario:

-Uno o varios ordenadores que tengan acceso a Internet

-Conexiodn a Internet

-Un teléfono para las comunicaciones con el cliente

-Software de gestion documental

-Creacion de una pagina web en Internet donde se puedan contratar los servicios

No es necesario disponer de un lugar fisico u oficinas, pues los clientes mantendran una
relacién online con la asesoria. Ni siquiera es necesaria la contratacion de personal
interno. Es factible la posibilidad de que una sola persona monte la asesoria online y si
necesita ayuda pueda recurrir a la contratacion externa de otras empresas o0

profesionales.”

Aqui se muestran algunos de los puntos que una persona deberia valorar a la hora de

plantarse montar un negocio online de asesoramiento:

%% Obtenido de: http://www.ubyquo.com/blog/ubyquo/como-seria-el-programa-contable-ideal-para-una-
asesoria-online/
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“-La estrategia a seguir: competir por precio o por servicio. Nuevos servicios de valor
afiadido que ofrecer a los clientes.

-Las herramientas para ser competitivo: programas contables, integracion de servicios,
automatizacion de tareas. ..

-La comunicacion con el cliente: gestion e intercambio de documentos

-Coémo dimensionar la infraestructura de la asesoria y las opciones a tu alcance:
externalizar, teletrabajar, automatizar... ;realmente necesitas una oficina?

-La presencia en Internet: pagina web, blog, redes sociales...

'Y la parte critica y normalmente mas desconocida, como conseguir clientes en

Internet.” %

Aunque elimina una de las principales barreras de entrada a este sector, esto es, las
necesidades de capital para invertir, a continuacion se detallan los inconvenientes del

modelo de negocio asesoria online o low-cost:

1-Canal de distribucion del servicio: El modelo de negocio obliga a que aquellos
clientes que quieran acceder a los servicios tengan ciertas nociones basicas sobre
Internet. Si bien esto es facil de encontrar en un segmento de clientes jovenes, hay
muchas personas de 50, 60 afios 0 mas que, por diversos motivos, no han tenido la
necesidad de trabajar con esta herramienta y por tanto su conocimiento sobre ella es
limitado. Por otro lado, también existe cierta desconfianza hacia este canal de
distribucion. Al igual que mucha gente no se fia de comprar ropa online, por la poca
seguridad que puede ofrecer la red en cuanto a los datos personales proporcionados,
mucha gente no se fia de contratar servicios a través de Internet. Hay que tener en
cuenta que este servicio supone dejar en manos de otra persona desconocida, que esta al
otro lado de la pantalla, documentos confidenciales y privados de tu empresa. La
confianza, transparencia y seguridad que puede transmitir la atencién al cliente en un
despacho fisico es muy dificil de lograr para una asesoria online, aunque utilice recursos

como el mail, llamadas telefénicas o video llamadas.

2-Connotacién negativa del término low-cost: El primer pensamiento al escuchar la
palabra “bajo coste” asociada a un servicio es que este es de baja calidad. Conseguir que
el publico objetivo vea una asesoria que ofrece precios bajos como una asesoria de

calidad es cuestion de trabajo y esfuerzo. Es cierto que la reduccion de costes en

*! Obtenido de: http://www.ubyquo.com/blog/ubyquo/como-montar-una-asesoria-online/
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muchos casos implica una disminucion de la calidad ofrecida al cliente, pero es
necesario que estos comprendan que los costes que se eliminan no aportaban valor
afiadido al servicio de asesoramiento. La calidad de este servicio depende basicamente

de los conocimientos, capacidades, habilidades y formacion de la persona que lo presta.

3-Sitio fisico: Las asesorias online que opten por no tener un local donde desarrollar su
actividad, entendido como un lugar donde puede acudir los clientes, pueden tener un
problema con algin determinado publico. Es cierto que una asesoria online ofrecera
todas las posibilidades de comunicacion y de traspaso online de documentos, de forma
que no sea necesario el desplazamiento a un sitio fisico para resolver dudas o entregar
facturas, impuestos, documentos contables, contratos de trabajo, etc. Pero, ¢y si surge
un problema en el que necesariamente se necesite la presencia fisica de asesor y
empresa 0 empresario? Aungque muchos tramites ya se pueden hacer telematicamente y
gracias a la firma digital no se necesita estar presente, todavia hay gestiones en las que
la empresa tiene que acudir al despacho del asesor. El inconveniente seria ain mayor si
la persona encargada de la asesoria online no estuviera en la misma localidad o
Comunidad donde se encuentra la empresa o el empresario con el problema. En este

caso el coste del desplazamiento no compensaria el servicio ofrecido.

4-Gestion de documentos: “Gestion documental es un proceso de soporte
imprescindible para la correcta ejecucion de los procesos clave o de realizacién
(servicios prestados a los clientes). Una asesoria es una fabrica de documentos, nuestro
negocio es el de vender horas de las que salen documentos en forma de contratos,

informes, prescripciones.” (Amado Guirado, 2007).

Mi propia experiencia en una asesoria me hace llegar a la conclusion que una parte
fundamental que, a dia de hoy, sigue precisando de mucho tiempo de trabajo, son los
documentos y la gestion y administracion de estos. Aun con los avances en las nuevas
tecnologias, hoy en dia muchas asesorias siguen recogiendo los documentos de sus
clientes en papel y trasladando a mano los datos al correspondiente programa
informatico del ordenador. Aqui es donde se muestra el principal inconveniente de una
asesoria online. Si no se desplaza a las empresas de sus clientes a recoger los
documentos o se encarga de que le lleguen por mensajeria, necesitara una gestion online

de los mismos.

74



“Las asesorias online utilizan tres sistemas para compartir documentos con los clientes:
-Desarrollos propios con un servidor web y FTP, que son los mas comunes.

-Discos duros en la nube tipo Dropbox.

-Portales de los fabricantes de programas contables: Portal Asesor de A3, AsesoriaWeb
de NCS... que incluyen otras funcionalidades ademas del intercambio de documentos.”
Estos sistemas exigen que el cliente sea el encargado de escanear los documentos y
clasificarlos para que le lleguen en forma de PDF a la asesoria. El problema surge en
que una vez en soporte electronico, los datos que contienen no se pueden pasar a los
programas informaticos del negocio online. Por lo que el asesor tendria que invertir el
mismo tiempo en pasar los datos a mano.

La solucion a este problema pasaria por encontrar software que incorpore
reconocimiento Optico de caracteres, para asi poder pasar los datos del PDF al programa

de forma instantanea.

5-Dificultad para captar clientes: Este es un inconveniente tanto para asesorias
tradicionales como online. Todas deben “salir a la calle” a encontrar nuevos clientes con
necesidades que pueda cubrir este servicio. En lo que difieren es en la forma de captar
esos clientes. Mientras que las asesorias tradicionales pueden acudir a técnicas de
marketing como el boca a boca, Internet es un mundo diferente. No es suficiente con
crear la pagina web de la asesoria y esperar a que los clientes hagan clic para contratar
el asesoramiento, sino que hay que dedicar tiempo y esfuerzo para lograr un buen
posicionamiento web. Lo que toda empresa desea es que un cliente ponga su nombre o
actividad a la que se dedica en un motor de busqueda como Google y aparezca el

primero. Si ahora mismo se busca en Google “asesoria online”, este es el resultado:

22 Obtenido de: http://www.ubyquo.com/blog/ubyquo/la-era-de-la-asesoria-online/
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llustracion 11. Busqueda en google: Asesoria online

asesoria online !; n

Todo magenes Videos Noticias Maps Mas - Herramientas de busqueda

Aproximadamente 852.000 resultados (0,56 segundos)

Asesoria Online - Desde Casa, 24h, Todo Incluido
www.asesoriagestoriaonline.es/

Atencién Personalizada, jContactal

Autdnomos Desde 75€ - Empresas desde 170€

Laboral Pide Presupuesto
Pymes y Grandes Empresas Cdmo Funciona Netasesor

Asesoria Online Santas - Todo Espafia. Precios Imbatibles
www.asesoriaonlinesantas.com/ ¥
Fiabilidad 100%. Pensada para Ti.

Asesoria Online - Sociedades 50€/mes Autdnomo 25€/mes
www.ayudatpymes.com/asesoria.himl v
Laboral, Fiscal y Contable incluido

Asesoria online - Desde 10 €/mes. Ahora 1 mes gratis
www.ewoasesores.es/ ¥

La mejor eleccidn. Pruébenos gratis

Asesoria Fiscal - Asesoria Laboral - Asesoria Online

Gestoria Asesoria Online empresas y autonomos barata
www.migestoriaonline es/ v

Gestoria asesoria online para empresas y autdnomos contable, fiscal, laboral, constitucion de
sociedad limitada v alta auténomo aratis. barata — lowcost.

Fuente: Google

El resultado es que Google ha encontrado 852.000 webs donde estan las palabras
“asesoria online”. Las cuatro primeras que estan situadas arriba, acompafiadas de la
palabra “anuncio” en amarillo, son las que mejor posicionamiento tienen. Pero este
posicionamiento tiene un precio. Es lo que se conoce como SEM (Search Engine
Marketing) o pagar por anunciarte en los buscadores. T decides cuanto pagar y el que
mas invierta conseguira una mejor posicién. Resulta bastante efectivo, pues la mayoria
de usuarios solo entra en las primeras paginas que aparecen tras su busqueda. Si la
asesoria no tiene recursos monetarios suficientes para costearse estos anuncios, debera
realizar SEO (Search Engine Optimization) “que es una combinacion de ajustes en
nuestra web, creacion de contenido interesante y enlaces de paginas externas que
consigue que nuestra web suba puestos en el escalafon hasta conseguir aparecer en la

primera pagina de resultados al realizar una busqueda.” %

%* Obtenido de: http://www.ubyquo.com/blog/asesoria-online/seo-0-como-posicionar-nuestra-asesoria-en-
los-buscadores/
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Conseguir ser “www.migestoriaonline.es”, que es el primer resultado que aparece en

Google, no es algo facil, sino que requiere estar en continua renovacion, innovacion y

promocion de la pagina web de la asesoria.

6-Encontrar un programa contable: si la asesoria ofrece asesoramiento y gestion
contable, tendra que invertir dinero en encontrar uno que se adapte a sus necesidades.
La mayoria de software de este tipo esta disefiado para las asesorias tradicionales, donde
suele haber un servidor y equipos fijos desde donde acceder por red. Existen programas
que permiten el aprovechamiento de la nube, de forma que el asesor y el cliente podrian
acceder a los datos desde cualquier ordenador. Sim embargo, estos programas adn no se
encuentran en su fase mas avanzada y adaptada a las necesidades de una asesoria

online.?

Estos son algunas de las desventajas de un negocio asesor online, pero su rivalidad con

las asesorfas tradicionales implica que también ofrecen una serie de ventajas®:

1-Precio: su principal caracteristica es que ofertan un servicio de asesoramiento a bajo
precio. “Los precios que se pueden encontrar parten de 20-50 euros/mes para
autonomos y 80-150 euros/mes para sociedades.” *® Ello lo consiguen gracias a
prescindir de despachos o locales, con su correspondiente suministro de agua y luz, de
un gran nimero de empleados, de material de oficina (papel, impresoras) y de
transporte. Esto permite una importante reduccion de costes, que les permite ofrecer un

precio mas competitivo y barato a los clientes.

2-Ausencia de oficinas: Como hemos dicho, una ventaja es que no tienen que soportar
el coste fijo de adquirir un local o de alquilarlo. Se puede trabajar desde casa, desde una
cafeteria o desde una sala de estudios. Solo es necesario contar con un ordenador y
conexion a Internet. La presencia fisica es opcional, pero no tenerla supone una gran

ventaja en términos de gastos.

3-Calidad: la calidad del asesoramiento depende del asesor que lo ofrezca. Sus

conocimientos, habilidades, capacidad de atencion al cliente y experiencia son las

** Obtenido de: http://www.ubyquo.com/blog/ubyquo/como-seria-el-programa-contable-ideal-para-una-
asesoria-online/

%> Obtenido de: http://www.ineaf.es/tribuna/asesoria-online-o-asesoria-tradicional/

% Obtenido de: http://www.ineaf.es/tribuna/asesoria-online-o-asesoria-tradicional/
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fuentes de la calidad de este servicio. Una asesoria online puede ofrecer calidad si

recorta gastos en aspectos que no ofrecen valor afiadido al cliente.

4-Mayor publico objetivo: al no tener una presencia fisica en una localidad concreta
pueden acceder a nuevos segmentos de mercados, no quedando reducidos a la localidad
0 region donde se encuentran las oficinas. Asi, una asesoria online puede ser contratada

por cualquier empresario individual o empresa que se encuentre en el ambito nacional.

5-Ahorro de tiempo y mayor rapidez: Con una asesoria online no es necesario el
desplazamiento fisico a un despacho, sino que a través de herramientas sencillas como
un teléfono, un correo electrénico, la nube o una video llamada se puede conseguir el
mismo resultado: la entrega de documentos, la resolucion de dudas técnicas, el pago de
impuestos, la gestion de ndminas, etc. Internet es sindbnimo de rapidez si la persona que

lo utiliza tiene conocimientos sobre ello.

6-Acceso a la informacion de la empresa: Normalmente si tu asesoria te lleva la
contabilidad, desde tu propia empresa no podras acceder a verla a no ser que acudas al
despacho. Si quieres ver un informe o el estado de las cuentas anuales, tendras que
encargarlo a tu asesor y que este te remita por correo o te imprima la informacién. En
cambio, una asesoria online puede contar con un software en la nube que permita el
acceso por parte de la empresa 0 empresario cliente a todos sus datos en tiempo real, 1o

cual puede suponer un valor afiadido al servicio.

TABLA 26 . VENTAJAS E INCONVENTES ASESORIA ONLINE
INCONVENIENTES VENTAJAS
-Canal de distribucion del servicio -Precio
-Connotacidn negativa del término low-cost | -Ausencia de oficinas
-Sitio fisico -Calidad
-Gestién de documentos -Mayor puablico objetivo
-Dificultad para captar clientes -Ahora de tiempo y mayor rapidez
-Acceso a la informacion de la

-Encontrar un programa contable empresa

Fuente: Elaboracion propia

Por ultimo y para terminar con este apartado, se hard una mencion breve a las formas de
trabajo que se dan la asesoria tradicional, tomando como ejemplo la Asesoria Cerda y
M. Carratala de Elche.
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En esta asesoria la forma de trabajar tiene su base en una oficina y equipos informaticos,
y esta orientada hacia el cumplimiento de las expectativas de sus clientes. El despacho
fue fundado en 1977, por lo que cuenta con casi 39 afios de experiencia en el sector del
asesoramiento. Las tres areas principales que trabajan son la laboral, la contable y la
fiscal. Cuentan con un equipo de 12 personas especializadas en cada una de estas areas.
Su principal valor afiadido se basa en la atencion personalizada al cliente que gestionan
principalmente los dos socios de la asesoria. Reciben en sus respectivos despachos a sus
clientes, para resolver dudas, plantear nuevas cuestiones o para la realizacion de
impuestos. Entre su cartera de clientes, hay algunos que solo reciben el servicio de
asesoramiento, mientras que muchos otros delegan en la asesoria la realizacién de la
mayoria de tramites administrativos (contabilidad de la empresa, realizacion de
contratos, presentacion de impuestos, etc.). Su jornada laboral es de 8 horas diarias

repartidas entre la mafiana y la tarde.

Los empleados no solo trabajan en el despacho, sino que muchos de ellos acuden a las
empresas para la recogida de documentacion y/o la realizacion de la contabilidad en la
misma empresa con su equipo informatico. Otros salen a las diferentes administraciones
y oOrganos (notaria, Agencia Estatal Tributaria) donde se realizan algunos tramites
especificos que aun no se pueden llevar a cabo por Internet. Los trabajadores también
suelen recibir llamadas telefénicas y correos electrénicos de clientes solicitando

asesoramiento ante problemas sobre los que no tienen conocimiento.
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CAPITULO 6: FORMULACION DE
ESTRATEGIAS
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Una vez finalizada la etapa de analisis del sector del asesoramiento empresarial, es
posible establecer alternativas estratégicas para que las empresas pertenecientes al
mismo puedan hacer frente al actual entorno dindmico y complejo. Estas estrategias
pueden establecerse a nivel de empresa, a nivel competitivo o de negocio o a nivel
funcional. La estrategia corporativa hace referencia a modificaciones en torno a la
identidad, actividad principal, valores y orientacion futura de la empresa. Ejemplos de
esta serian la estrategia de internacionalizacion o la de diversificacion no relacionada.
La estrategia competitiva esta relacionada con el conjunto de acciones necesarias para
obtener una posicion competitiva mejor y ganar cuota de mercado a los rivales. La
inversion en nueva tecnologia o la reduccion de costes son alternativas estratégicas de
este nivel. El nivel funcional hace referencia a una mejor utilizacion de los recursos y
capacidades de cada una de las areas funcionales de una empresa con el fin de
incrementar la productividad. La publicidad o la inversion en formacién de los

empleados son claros ejemplos de estrategias funcionales.

Las conclusiones a las que se han llegado en cuanto al anélisis del sector es que esta
muy fragmentado, que hay un gran nimero de competidores con poca cuota de mercado
y que se encuentra en la fase de madurez. Se puede decir que el mercado esta saturado,
pues las necesidades de los clientes estan totalmente cubiertas con la gran oferta
existente. “Se dice que una industria entra en su fase de madurez cuando la tasa de
crecimiento se reduce, manteniendo niveles de crecimiento pequefios o, incluso, nulos.
Este factor hace que las posibilidades de crecimiento natural de la empresa se reduzcan,
lo que redunda en incremento de la intensidad de la competencia entre las empresas

establecidas en una industria.” (Guerras Martin & Navas Lopez, 2007, pag. 310)

Llegados a este punto, las asesorias que quieran crecer solo tienen una opcién:
reinventarse. Buscar estrategias que les permitan obtener ventajas competitivas con las
que ganar clientes y cuota de mercado a sus rivales méas cercanos. La renovacion del
sector permitiria que las empresas pertenecientes pudiesen crear valor y aumentar la
rentabilidad de sus despachos. Ofrecer un servicio de asesoramiento con alto valor
afiadido y orientado a las necesidades especificas del cliente, por encima del servicio
bésico prestado por cualquier asesoria contable, fiscal, y laboral, es una de las claves
para que las empresas del sector consigan seguir adelante, crecer y aumentar sus

beneficios.
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En una industria madura como esta las opciones estratégicas son basicamente dos:
obtener una ventaja competitiva solida para poder crecer o reorientar el campo de
actividad de la empresa.

6.1 VENTAJA COMPETITIVA SOLIDA: ESTRATEGIAS

Asi, una estrategia competitiva o de negocio que podrian llevar a cabo las asesorias para
hacer frente a la rivalidad y la intensidad de la competencia actual es el liderazgo en
costes.

-Liderazgo en costes: La crisis economica ha hecho que muchas asesorias recurran a
esta estrategia sin darse cuenta. La pérdida de clientes, y por lo tanto de ingresos (bien
porque estos han cerrado o bien porque no pueden pagar) ha provocado que muchas de
estas pequefias empresas tengan que disefiar un plan de reduccién de gastos. La primera
opcidn que suele pasar por cualquier empresa es reducir el gasto de personal, esto es, la
plantilla. Si bien, como ya se explico, el capital humano es una parte esencial y muy
importante en el sector servicios y, en concreto, en el servicio de asesoramiento. Por
tanto, una asesoria podria reducir gastos y costes de aprovisionamiento en areas que no
aporten verdadero valor afiadido al cliente: material de oficina (menos impresiones en
papel), elementos de transporte, suministros del local como agua, luz y teléfono,
impresoras, equipos informaticos que no se utilizan, mobiliario inutilizado, servicio de
limpieza, software que tiene uso muy reducido o que tienen una version gratuita y
completa, etc. Incluso una posibilidad para reducir costes es buscar una nueva
localizacion para el despacho cuyo alquiler o cuya compra no resulte excesivamente
cara. Otra alternativa consistiria en conseguir aumentar la productividad de la plantilla
por hora trabajada, es decir, la eficiencia en la prestacion del servicio. Esto puede
conseguirse gracias a la experiencia, la formacién y la motivacién por parte de la
direccion de la empresa.

De esta forma las asesorias podrian mantener el precio de sus competidores y aumentar
su ingreso marginal y beneficio por cada prestacion de servicio, pues el margen

empresarial seria mayor.

Un claro ejemplo de esta estrategia son las asesorias online. Su plan de reduccién de
costes ha ido mucho mas alla de lo que puede hacer una asesoria tradicional. El no
necesitar un local fisico, ni una gran plantilla ni material de oficina ha posibilitado que

este modelo de negocio pueda ofrecer el mismo servicio incluso méas barato. En
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principio, su margen de beneficios seria bastante mayor que el de una asesoria

tradicional pero como ya comentamos todo tiene sus ventajas y sus inconvenientes.

Otra estrategia competitiva para alcanzar una ventaja competitiva solida y tener mas

oportunidades de seguir en el sector es la diferenciacion de producto.

-Diferenciacion de servicio: El servicio de asesoramiento fiscal, contable y laboral es
ofertado por cualquier asesoria hoy en dia. No obstante, hay asesorias a las que uno
nunca iria por la mala imagen que tienen de cara al publico, por ejemplo, por haber
realizado préacticas fuera de la legalidad o por no conseguir los objetivos marcados por
los clientes. El prestigio y la buena imagen son la principal fuente de diferenciacién del
servicio. El boca a boca que realizan los propios clientes de la asesoria es clave para que
el negocio siga adelante y amplie su cartera de clientes o para que el negocio se
estanque. Para conseguir la diferenciacion de su servicio, el despacho deberia incidir en
la calidad de este. La calidad se consigue teniendo a profesionales eficientes y
cualificados, siempre actualizados, con la vision de conseguir la mejor opcion contable,
fiscal o laboral para el cliente. Por ejemplo, que cada vez que un cliente tenga un
problema y asi lo desee, pueda acudir a las oficinas y sea recibido por los directivos, es
una accion que conseguira diferenciar el servicio. Llevar a cabo précticas de
Responsabilidad Social Corporativa (RSC) como parte de la cultura organizativa de la
asesoria también conseguiria mejorar la imagen de la empresa y diferencia su servicio.
Por ejemplo, tratar de reducir el impacto medio ambiental de su actividad reduciendo la
cantidad de papel utilizada y reciclando integramente todo el papel que se tira a la
basura. Realizar todo de acuerdo con la legalidad vigente, no realizar malas practicas y
evitar sanciones econdmicas a los clientes consecuencia de olvidar plazos conseguira
aportar valor afiadido al servicio ofrecido por la asesoria. Ofrecer la mejor opcion al
cliente, de manera que este consiga ahorro fiscal y en costes para su empresa, permitira
la satisfaccion del cliente y la posibilidad de que este hable sobre la eficiencia del

servicio a otras personas de su entorno.

La ultima opcidn para conseguir una ventaja competitiva que pudiera permitir a las

empresas obtener rentas superiores en el sector es la segmentacion del mercado.

-Segmentacién del mercado: En una actividad como esta se pueden encontrar muchos
segmentos de mercados a los que hacer frente. Habitualmente una asesoria (pyme) se

centra en los empresarios individuales y en las pequefias y medianas empresas. Dentro
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de las pequefias y medianas empresas se pueden distinguir otros segmentos como:
empresas que solo necesitan apoyo contable y fiscal, empresas que solicitan todos los
servicios, empresas que solo solicitan servicios puntuales, etc. No obstante, aunque
pueda resultar dificil, un segmento de mercado en el que no suelen captar clientes es el
de las grandes empresas. Ello es debido a que estas grandes empresas supondrian para la
asesoria un gran volumen de trabajo que, en muchos casos, dado su tamafio, no son
capaces de abarcar. Sin embargo, podria ser una estrategia factible para aquellos
despachos que tienen capacidad productiva de sobra y que cuentan con afios de
experiencia en el sector y con profesionales formados a este nivel. Ello permitiria a la

asesoria crecer y obtener un mayor volumen de ingresos.

6.2 REORIENTAR EL CAMPO DE ACTIVIDAD

Si las anteriores estrategias no funcionan, la empresa deberia plantearse cuestiones mas
relacionadas con su identidad, mision y vision. Estas estrategias son mas a nivel
corporativo y suelen implicar la necesidad de grandes inversiones que quizas pequefias
empresa como la mayoria de las asesorias no pueden hacer frente. No obstante, la
obtencién de un préstamo, otras fuentes de financiacion o encontrar un socio que esté
dispuesto a invertir en el negocio es cuestion de esfuerzo y dedicacion, por lo que las
estrategias que se tratan a continuacion podrian ser perfectamente factibles para su

puesta en marcha.

-Diversificacion: Implica una modificacion del campo de actividad, pues la empresa
tendria que adentrarse en nuevos mercados con nuevos productos o servicios. Esto
supone una cierta ruptura con la situaciéon actual de la empresa. Un ejemplo que se
puede proponer en este caso es la diversificacion relacionada, donde el nuevo negocio
que abarque la empresa tenga relacion con el de la asesoria tradicional. Este nuevo
negocio podria ser el de la consultoria o el de la gestoria. La oportunidad de éxito de
esta estrategia radica en que las empresas suelen buscar servicios integrales que
ofrezcan solucionar todos aquellos problemas que ellos, por falta de tiempo o
desconocimiento, no pueden. Si una misma empresa oferta solucionar tramites
relacionados con los impuestos, temas laborales y contabilidad y a la vez, se encarga de
realizar diagnosticos y proponer soluciones sobre problemas directamente relacionados

con el nucleo y actividad principal de la empresa, es probable que reciba mucha
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demanda. La crisis ha originado que las empresas tengan problemas de los dos tipos,
relacionados y no relacionados con su actividad. Las modificaciones de impuestos y las
reformas laborales, han ocasionado que necesiten asesoramiento para tratar de
sobrevivir y reducir gastos 0 aumentar ingresos. Por otro lado, la mayoria de empresas
ha visto reducido el volumen de actividad y trabajo que se venia dando en afios
anteriores. Una consultora ayudaria a estas empresas a detectar las areas en las que
surgen los problemas y plantearia una serie de propuestas de mejora para poder
continuar con la actividad empresarial.

Lo mismo ocurre con las gestorias. Los clientes prefieren tener un solo despacho de
confianza donde acudir a realizar todos sus tramites administrativos, de forma que si la
asesoria ampliara su negocio y su cartera de servicios incluyendo los de un gestor,

podria abarcar un pablico objetivo mayor.

Otra posibilidad seria llevar a cabo una estrategia de diversificacion no relacionada, es
decir, invertir en un negocio que no tuviera que ver con la actividad del asesoramiento
empresarial. Esta alternativa es méas dificil de poner en practica, pues no se podria
aprovechar ni las instalaciones ni la plantilla del primer negocio, lo cual supondria
mayores necesidades de inversion. Podria resultar rentable invertir en un negocio que

pertenezca a un sector en fase emergente o de crecimiento.

-Crecimiento externo: “para incrementar el poder y la cuota de mercado, por ejemplo,
mediante adquisiciones de competidores con dificultades econémico-financieras.”
(Guerras Martin & Navas Lopez, 2007, pag. 313)

A pesar de que el nUmero de empresas dedicadas a esta actividad ha crecido en los
ultimos afios tanto a nivel nacional como de la Comunidad Valenciana, es una realidad
que muchas de ellas han tenido que cerrar debido a la crisis y la intensidad de la
competencia que se da en el sector, que impide el crecimiento. Una estrategia que se
plantea en este sentido es aprovecharse de esta situacion y adquirir aquellas empresas
que estan al borde de la quiebra y quieren abandonar el sector. Ello podria ser muy
beneficioso para una asesoria pues conseguiria ampliar su cartera de clientes con los de
la asesoria adquirida. Ademas, no tendria que invertir mucho en formacion, pues los
profesionales de la asesoria adquirida ya tendrian experiencia en el sector y en la

actividad.
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Otra opcion de desarrollo externo consistiria en llevar a cabo una estrategia de
cooperacion empresarial con asesorias de paises extranjeros. De esta forma, si personas
0 empresas extranjeras tienen intereses en Espafia y ello conlleva realizar tareas propias
del asesoramiento, gracias a este acuerdo internacional, mi asesoria seria la contratada
por estos nuevos clientes. En este sentido, seria importante que el personal de la

asesoria contara con conocimientos sobre idiomas.

-Especializacion: esta estrategia consiste en ser los mejores en un &rea concreta del
asesoramiento. La mayoria de despachos ofrecen servicios muy diversos, lo cual en
ocasiones genera que su personal no esté en conocimiento de todo lo relativo a un area
en concreto, por ejemplo, la contabilidad. Al ofrecer servicios contables, laborales,
juridicos y fiscales, es posible que los empleados tengan que dedicar su tiempo a
conocer los aspectos mas importantes de cada area pero no a estudiar cada una de ellas
en profundidad. Gracias a la especializacion, la asesoria podria ofrecer un valor afiadido
en su servicio. Por ejemplo, solo nos dedicamos a la contabilidad y conocemos todo lo
referente a la normativa que rodea a esta. De esta forma podrian ofrecer la mejor opcion
contable a sus clientes y no quedarse solo en “realizar la contabilidad de la empresa”
que muchas veces olvida las distintas opciones que hay para elegir. Lo mismo podria
ocurrir con el resto de areas. Un negocio experto en asesoramiento fiscal, no solo me
realizard el Impuesto de Sociedades, sino que conseguira que la cuota a pagar sea la

minima.

En definitiva, las asesorias tradicionales tienen que conseguir aportar valor al cliente,
y que su tarea no se reduzca a realizar los meros tramites administrativos, presentar

impuestos y llevar la contabilidad.
Algunas de las propuestas de mejora para una asesoria serian:

-Ofrecer informacion actualizada y en formato comprensible y facil de leer al cliente.
Normalmente el cliente solo pregunta: ;Cuanto tengo que pagar este mes o este afio? Si
la respuesta es una cifra alta no creera en la calidad del servicio. Por ello, comunicarse
de forma habitual con el cliente, explicarle el porqué de las cosas y presentarle informes
detallados y andlisis de sus cuentas, generara una relacion de confianza y credibilidad.
El cliente conocerd mejor su empresa y le ayudara a tomar decisiones mas eficientes en

el ejercicio de la direccion de la misma.
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-Etica empresarial. Los valores, la cultura organizativa, la filosofia y las creencias de
una empresa que se dedica a ofrecer un servicio son clave para crear valor. En este tipo
de asesoria tradicional, que se localiza en un pueblo o una ciudad, si realizas malas
practicas casi todo el mundo acabara enterandose. Actuar conforme a las normas y
leyes, respetar los plazos de tiempo impuestos por la Administracion Publica y cumplir
con todas las obligaciones, dard una muy buena imagen a la asesoria. El boca a boca
puede resultar tan beneficioso como dafiino para la empresa.

-Tecnologia. La tecnologia es hoy algo imprescindible en cualquier despacho asesor. Si
no la incorporas seguramente no podras seguir en el sector. Muchas de las gestiones que
necesita una empresa se hacen actualmente telematicamente. Es necesario contar con un
buen hardware y software. Las posibilidades gratuitas en cuanto a programas de gestion
documental o a presentacion de impuestos, han provocado que muchas empresas y
autonomos prescindan del gasto de asesoria externa y decidan realizar ellos mismos
estas tareas. La AEAT, por ejemplo, te facilita a través de su portal los manuales de los
impuestos asi como programas gratuitos para realizarlos y presentarlos. Ademas,
ofrecen servicios gratuitos como el de acudir a sus oficinas y que un profesional les
realice, por ejemplo, la declaracion de la renta. Esto se traduce en menor volumen de
trabajo para las asesorias y, en consecuencia, menor volumen de ingresos. La solucién:
invertir en tecnologia especializada. Si cuentas con un programa contable que no solo
Ileva la contabilidad, sino que ahorra tiempo, a la vez que elabora informes de todo tipo
sobre la situacion econdmica-financiera de la empresa, el cliente querra el servicio de
asesoramiento. El cliente no invertira en un programa propio de alto coste si no tiene
conocimientos o no tiene tiempo. Preferird externalizar esta actividad si, ademas, el
asesor consigue mejorar la marcha de su empresa manteniéndole informado sobre los

resultados de cada una de las areas funcionales.

-Proactividad: Segun la RAE, ser proactivo significa “que toma activamente el control
y decide qué hacer en cada momento, anticipandose a los acontecimientos”. El asesor
tiene que ser proactivo y anticiparse a los problemas de sus clientes. Una comunicacién
habitual con el cliente y una relacion de confianza facilitara esta proactividad.
Anticiparse a los cambios y estar preparados para reaccionar antes ellos es fundamental

en este servicio.
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-Redes sociales, publicidad, web: Aunque muchos empresarios no le dan importancia
a estos aspectos, hoy en dia son una realidad. Antes de contratar un servicio o comprar
un producto, mucha gente suele acudir a las redes sociales o a las paginas web de las
empresas que lo ofertan para comparar caracteristicas y precios, o para leer las
opiniones de otros consumidores del servicio. Por ello, creo que es importante que una
asesoria aumente su presencia en Internet, ya sea a través de las redes sociales, de un
blog o de una pagina web propia. Las redes sociales son mas econémicas pues no suelen
suponer coste alguno y existen algunas como Linkedin que estan orientadas
especificamente a empresas, profesionales y busqueda de empleo. La pagina web
permitiria que, sin necesidad de una visita fisica al despacho, la persona o empresa
interesada en el servicio pudiera informarse sobre todo aquello que rodea a la asesoria.

Por ultimo, tratar de realizar acciones de marketing, ya sea a través del precio o de la
publicidad, creo que también es esencial para conseguir penetrar en el mercado y

aumentar el volumen de ventas.

Todas estas estrategias y acciones podrian dar como resultado una mejora de la posicién

competitiva de una asesoria y una mejora de su cuenta de resultados, haciendo frente a

las amenazas del entorno y aprovechando las fortalezas del negocio. Todo esto en un
sector donde la intensidad de la competencia se ve afectada por la crisis econémica de

los Gltimos anos.
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CAPITULO 7: CONCLUSIONES
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La primera conclusion a la que se ha llegado tras la realizacion de este TFG es acerca
del concepto de asesoramiento empresarial y la delgada linea que lo separa de otros
servicios como el de consultoria o el de gestoria. El asesoramiento se encarga, por un
lado, de realizar tramites ante las administraciones cuando el cliente no tiene tiempo o
recursos para ello. Por otro lado, un asesor tiene que ser capaz de aconsejar al cliente
sobre cuéles son las mejores opciones en materia fiscal, laboral y contable. Los
servicios que oferta una asesoria tradicional, si bien son necesarios para la continuidad
de la empresa cliente, no tienen que ver con la actividad principal de la misma. Es ahi
donde intervienen las consultoras, encargadas de solucionar los problemas relacionados
con las areas principales y funcionales de una empresa. La realidad es que muchas
empresas se constituyen integrando en su nombre una referencia a los dos servicios. Es
el caso de una de las empresas que han formado parte del sector estudiado en el capitulo
cuatro: Altamira Asesores y Consultores SL. Por otro lado, una gestoria también realiza
tramites administrativos y burocraticos pero la exigencia de una serie de requisitos para
ser gestor administrativo le permite ofrecer algunos servicios profesionales exclusivos.
No obstante, también es frecuente que una gestoria no solo se limite a hacer “papeleo”

sino también a ofrecer asesoramiento.

En cuanto al analisis econémico y estratégico se extraen varias conclusiones acerca del
sector. En 2015 en Espafia habia 67.257 empresas clasificadas bajo el epigrafe del
CNAE 6920: Actividades de contabilidad, teneduria de libros, auditoria y asesoria
fiscal. A pesar de la crisis, desde el afio 2011 este numero no ha dejado de aumentar.
Ello puede deberse a alguno de los siguientes tres motivos:

-Hoy en dia el asesoramiento es una profesion de libre ejercicio y no existe ningun
requisito especifico para ser asesor.

-La visién de la crisis como una oportunidad de negocio. Ante el incremento de

problemas relacionados con la cuenta de explotacién de una empresa (ingresos y
gastos), el asesoramiento fiscal, laboral y contable puede ayudar a mejorar la salud
economica de la empresa.

-Las areas de fiscalidad, derecho laboral y contabilidad han sufrido constantes

modificaciones, reformas y cambios en los Ultimos afios. De hecho, todos los afios hay

novedades para las empresas y empresarios en cuanto a impuestos, normativa contable,
contratos, etc. Todo ello estd muy ligado a la situacion politica de Espafia, pues el

cambio de gobierno suele suponer nuevas regulaciones en estas materias. Ademas, no
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solo se han experimentado novedades, sino que el grado de complejidad de areas como
la fiscal ha aumentado considerablemente. Esto ha obligado a muchas empresas y
personas fisicas a solicitar ayuda y consejo por parte de profesionales. Este aumento de
la demanda dado el incremento de la complejidad de estas areas de la empresa es una

posible explicacion del aumento de la oferta.

Lo que mas predomina en este sector son las empresas pequefias, de menos de 10

asalariados, constituidas bajo la forma de Sociedad de Responsabilidad Limitada.

En cuanto a magnitudes economicas, la rentabilidad del sector no dej6 de aumentar
desde el afio 2010 hasta el 2013, dltimo afio con datos disponibles. En 2010, de cada
euro vendido por el sector, 0,1023€ eran de beneficio neto. En 2013 la rentabilidad
aumentoO hasta alcanzar un 12,19%. No obstante, hay que destacar que la facturacion
disminuyd con respecto al 2012 en un 7,93%. Este dato no afectd a la rentabilidad pues
a la vez se redujeron otras variables relacionadas con el coste de la produccion del
servicio, como los gastos de personal o de aprovisionamiento. Los servicios que mas
ingresos generaron a las asesorias fueron: asesoramiento fiscal, contabilidad y teneduria

de libros, auditoria financiera y gestion de ndminas y gestoria laboral.

Del estudio del entorno general se extrae la conclusién de que las empresas de Espafia y
de este sector en concreto se enfrentan a un alto nivel de incertidumbre. El entorno que

afecta a estas empresas es cada vez mas complejo y dinamico. La dimension politica,

con numerosos cambios de legislacion y la crisis econdémica han tenido una influencia
negativa en los despachos profesionales de asesoramiento. Por otro lado, las nuevas
tecnologias se han introducido en el tejido empresarial, siendo imprescindible
incorporar hardware y software informatico de calidad en las asesorias. Aportar valor
afiadido es conseguir que tanto asesoria como cliente se aprovechen de la rapidez y

facilidades que ofrece una herramienta como Internet.

El modelo de las cinco fuerzas de Porter indica que se estd ante un sector muy

fragmentado en su fase de madurez. La intensidad de la competencia es alta y la

posibilidad de obtener rentas mayores que los competidores es cada vez mas dificil.

Existen barreras de entrada a la industria, como la experiencia, la cartera de clientes
establecida o las necesidades de capital para realizar la inversion inicial. Sin embargo,

productos sustitutivos como las asesorias online son capaces de traspasar esas barreras

de entrada. El poder de negociacion de los clientes es alto, pues existen bajos costes de
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cambio y el servicio basico esta poco diferenciado. Por ello, la rivalidad en precios entre

las asesorias es una realidad hoy en dia.

El capital humano, recurso intangible, formado por los conocimientos, habilidades,

experiencia, formacion y motivacion del equipo de trabajadores de una asesoria, es el
recurso mas importante para las empresas del sector. Ellos generan el servicio y su

experiencia, formacién y saber hacer aportan el valor afiadido a este.

Del analisis econdmico-financiero de la asesoria ilicitana Cerda y M. Carratald, y de su
comparacion con el sector en Elche, extraemos como conclusion que se encontraba en
una buena situacion en el afio 2014. Es una empresa que presenta buenos indicadores de
liquidez en los tres afios estudiados, asi como un ratio de solvencia a largo plazo muy
por encima de la mediana del sector. Si convirtiera todo su activo corriente en liquido,
no tendria ningun problema para hacer frente a sus obligaciones a corto plazo. Ademas,
desde el 2012 vienen mejorando la calidad de su deuda, reduciendo la deuda financiera.
Por cada euro vendido generan mayor valor afiadido que la mediana del sector. No
obstante, el coste medio por trabajador esta por encima de la mediana de la industria. Es
en este punto donde podrian mejorar. Tanto su rentabilidad econémica como su
rentabilidad financiera se vieron notablemente mejoradas en el 2014, tras un afio de
pérdidas y malos resultados.

En cuanto a la situacién actual del sector, las empresas llevan a cabo diferentes
estrategias para tratar de mejorar sus rentabilidades y hacer frente al entorno y a la
estructura de la industria. Una de las acciones de marketing méas utilizadas desde los
inicios de las asesorias para conseguir la expansion de sus negocios es el boca a boca.
Con ella consiguen que su buena imagen se difunda y asi penetrar en el mercado y
aumentar su cuota de mercado. Atraen nuevos clientes o consiguen que los clientes
actuales amplien el nimero de servicios contratados. Dada la rivalidad en el sector,

muchas asesorias llevan a cabo una estrategia de liderazgo en costes. Tratar de reducir

los costes del local, software, material de oficina, personal, etc. para poder ofrecer un
precio mas competitivo. Es el ejemplo de las asesorias online. Sin embargo, hay que

tener en cuenta que recortar en personal significa disminucion de la calidad del servicio.

Otras arriesgan por diferenciarse, creando buena imagen de marca, ofreciendo mayor

calidad en el servicio de asesoramiento. Ello suele conllevar ofertar el servicio a un
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precio mas alto, pero los clientes reconocen el valor afiadido en la personalizacion y la

adaptacion total a sus necesidades.

Las constantes modificaciones en las areas de impuestos, laboral y contabilidad, obligan
a las empresas a ofertar nuevos servicios y poner en practica la estrategia de desarrollo
de productos. Ademas, la aparicion de Internet y los avances informaticos, ha
provocado que muchas asesorias amplien su cartera de servicios. Lo que antes tenia que
hacer el cliente, como presentar un impuesto impreso ante la Agencia Tributaria, ahora

lo puede realizar y tramitar la asesoria teleméaticamente.

Las asesorias que disponen de un determinado nivel de recursos llevan a cabo

estrategias de desarrollo de mercado. Por un lado, tratan de expandir sus servicios

geograficamente, no solo reduciendo su cartera de clientes a la localidad donde se
encuentren sus oficinas centrales. Por otro lado, se adentran en nuevos segmentos como
las grandes empresas. Conseguir como cliente a una gran empresa supone elevar la

facturacion de la asesoria de forma notable.

La ultima tendencia en estrategia de desarrollo de mercado son las asesorias online.

Estas tienen sus ventajas, como la ausencia de local fisico, la mayor rapidez o la
reduccion de costes fijos, que se traducen en una considerable reduccién del precio.
Pero también tienen sus inconvenientes, como la desconfianza que genera Internet, la
dificultad para captar clientes, la connotacion negativa del término low-cost o la
necesidad de altas inversiones para encontrar un programa de gestion documental

adaptado al canal de distribucion.

Por ultimo, en lo que se refiere a la formulacion de estrategias, y dadas las
caracteristicas de la industria, se llega a la conclusion de que el sector tiene que
reinventarse. Las posibilidades pasan por obtener una ventaja competitiva sélida o
reorientar el campo de actividad de la empresa. Para lo primero, la asesoria puede optar
por tomar acciones encaminadas a reducir costes como gastos de aprovisionamiento o

aumento de la productividad de los trabajadores. También puede diferenciar el servicio

basandolo en la calidad y las buenas practicas de la empresa 0 adentrarse en nuevos
mercados como el de las grandes empresas. Para lo segundo, las estrategias son:

diversificacidn, crecimiento externo y especializacién. La diversificacién podria basarse

en entrar en negocios que también resuelven problemas a las empresas, como la

consultoria o la gestoria. El crecimiento externo puede conseguirse gracias a la
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adquisicion de empresas que van a abandonar el sector o a través de acuerdos
internacionales con asesorias extranjeras. La especializacion busca conocer en
profundidad una de las &reas de una asesoria, permitiendo ofrecer la mejor de las

opciones al cliente.

En definitiva, ser un asesor proactivo, invertir en tecnologia especializada, establecer
una relacién de confianza con el cliente, tener ética empresarial y adentrarse en el
mundo de las nuevas tecnologias, son factores clave para que una empresa asesora

consiga salir adelante con mayores beneficios que el resto de competidores del sector.
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ANEXO

Balance Asesoria CyM

2014 2013 2012 Vertiente Estatica Vertiente Dindmica
% 2014 % 2013 % 2012 | 2014/2013| 2013/2012
Activo

A) Activo no corriente 97.074,31| 109.674,34| 110.147,82 28,52% 31,63% 29,02% -11,49% -0,43%

| Inmovilizado intangible 7.358,73 169,83 355,98 2,16% 0,05% 0,09%|  4233,00% -52,29%

Il Inmovilizado material 86.914,17| 106.703,10| 106.990,43 25,54% 30,77% 28,19% -18,55% -0,27%

Il Inversiones inmobiliarias 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

IV Inversiones en empresas del grupo y asociadas a largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

V Inversiones financieras a largo plazo 2.801,41 2.801,41 2.801,41 0,82% 0,81% 0,74% 0,00% 0,00%

VI Activos por impuesto diferido 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

VII Deudas comerciales no corrientes 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

B) Activo corriente 243.285,16| 237.098,81| 269.355,85 71,48% 68,37% 70,98% 2,61% -11,98%

| Activos no corrientes mantenidos para la venta 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

Il Existencias 0,00] 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

IIl Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar 142.498,09| 172.950,42| 175.811,83 41,87% 49,87% 46,33% -17,61% -1,63%
1. Clientes por ventas y prestaciones de servicios 22.498,09 51.534,16 53.237,61 6,61% 14,86% 14,03% -56,34% -3,20%
a) Clientes por ventas y prestaciones de servicios a largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

b) Clientes por ventas y prestaciones de servicios a corto plazo 22.498,09 51.534,16 53.237,61 6,61% 14,86% 14,03% -56,34% -3,20%

2. Accionistas (socios) por desembolsos exigidos 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

3. Otros deudores 120.000,00| 121.416,26 122.574,22 35,26% 35,01% 32,30% -1,17% -0,94%

IV Inversiones en empresas del grupo y asociadas a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

V Inversiones financieras a corto plazo 414,29 3.648,32 0,00 0,12% 1,05% 0,00% -88,64%

VI Periodificaciones a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

VIl Efectivo y otros activos liquidos equivalentes 100.372,78 60.500,07 93.544,02 29,49% 17,45% 24,65% 65,91% -35,32%

Total activo (A +B) 340.359,47| 346.773,15| 379.503,67 100,00% 100,00% 100,00% -1,85% -8,62%
2014 2013 2012 2014% 2013% 2012%| 2014/2013| 2013/2012
Pasivo

A) Patrimonio neto 276.333,53| 262.657,03| 267.864,94 81,19% 75,74% 70,58% 5,21% -1,94%

A-1) Fondos propios 276.333,53| 262.657,03| 267.864,94 81,19% 75,74% 70,58% 5,21% -1,94%

| Capital 3.005,06 3.005,06 3.005,06 0,88% 0,87% 0,79% 0,00% 0,00%
1. Capital escriturado 3.005,06 3.005,06 3.005,06 0,88% 0,87% 0,79% 0,00% 0,00%
2. (Capital no exigido) 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

Il Prima de emisién 0,00] 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

Il Reservas 264.859,88| 264.859,88| 263.267,27 77,82% 76,38% 69,37% 0,00% 0,60%

1V (Acciones y participaciones en patrimonio propias) 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

V Resultados de ejercicios anteriores -5.207,91 0,00 0,00 -1,53% 0,00% 0,00%

VI Otras aportaciones de socios 0,00] 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

VIl Resultado del ejercicio 13.676,50|  -5.207,91 1.592,61 4,02% -1,50% 0,42%| -362,61%| -427,00%

VIl (Dividendo a cuenta) 0,00] 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

IX Otros instrumentos de patrimonio neto 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

A-2) Ajustes por cambios de valor 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

A-3) Subvenciones, donaciones y legados recibidos 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

B) Pasivo no corriente 13.831,89( 40.298,28| 65.243,75 4,06% 11,62% 17,19% -65,68% -38,23%
| Provisiones a largo plazo 0,00| 0,00] 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

Il Deudas a largo plazo 13.831,89 40.298,28|  65.243,75 4,06% 11,62% 17,19% -65,68% -38,23%
1. Deudas con entidades de crédito 13.831,89( 40.298,28|  65.243,75 4,06% 11,62% 17,19% -65,68% -38,23%
2. Acreedores por arrendamiento financiero 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

3. Otras deudas a largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

11l Deudas con empresas del grupo y asociadas a largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

IV Pasivos por impuesto diferido 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

V Periodificaciones a largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

VI Acreedores comerciales no corrientes 0,00| 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

VIl Deuda con caracteristicas especiales a largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

C) Pasivo corriente 50.194,05| 43.817,84| 46.394,98 14,75% 12,64% 12,23% 14,55% -5,55%
| Pasivos vinculados con activos no corrientes mantenidos para la venta 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

Il Provisiones a corto plazo 0,00| 0,00| 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

11l Deudas a corto plazo 1.250,00 4.110,75 7.118,10 0,37% 1,19% 1,88% -69,59% -42,25%
1. Deudas con entidades de crédito 0,00| 0,00] 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

2. Acreedores por arrendamiento financiero 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

3. Otras deudas a corto plazo 1.250,00 4.110,75 7.118,10 0,37% 1,19% 1,88% -69,59% -42,25%
IV Deudas con empresas del grupo y asociadas a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

V Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar 48.944,05 39.707,09 39.276,88 14,38% 11,45% 10,35% 23,26% 1,10%
1. Proveedores 6.772,37 4.355,56 3.890,31 1,99% 1,26% 1,03% 55,49% 11,96%
a) Proveedores a largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

b) Proveedores a corto plazo 6.772,37 4.355,56 3.890,31 1,99% 1,26% 1,03% 55,49% 11,96%

2. Otros acreedores 42.171,68| 35.351,53| 35.386,57, 12,39% 10,19% 9,32% 19,29% -0,10%

VI Periodificaciones a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

VIl Deuda con caracteristicas especiales a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00%

Total patrimonio neto y pasivo (A + B +C) 340.359,47| 346.773,15| 379.503,67 100,00% 100,00% 100,00% -1,85% -8,62%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos SABI
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Cuenta peérdidas y ganancias Asesoria CyM

Vertiente Estdtica

Vertiente Dindmica

2014 2013 2012 % 2014 % 2013 % 2012 | 2014/2013 2013/2012
Cuenta de Pérdidas y ia
1. Importe neto de la cifra de negocios 433014,08| 403312,97| 470286,75 100,00% 100,00% 100,00% 7,36% -14,24%
2. Variacion de existencias de productos terminados y en curso de fabricacion 0 0 0 0,00% 0,00% 0,00%
3. Trabajos realizados por la empresa para su activo 0 0 0 0,00% 0,00% 0,00%

4. Aprovisionamientos -7799,27 -4033,06 -8811,61 -1,80% -1,00% -1,87% 93,38% -54,23%
5. Otros ingresos de explotacion 9095,8 8887,95 8861,68| 2,10% 2,20% 1,88% 2,34% 0,30%
6. Gastos de personal -313966,69( -320101,02| -347256,71 -72,51% -79,37% -73,84% -1,92% -7,82%
7. Otros gastos de explotacion -81623,16| -84744,46 -87787,38 -18,85% -21,01% -18,67% -3,68% -3,47%
8. Amortizacion del inmovilizado -20575,23 -6444,36 -28668,65 -4,75% -1,60% -6,10% 219,27% -77,52%
9. Imputacion de subvenciones de inmovilizado no financiero y otras 0 0 0 0,00% 0,00% 0,00%

10. Excesos de provisiones 0 0 0 0,00% 0,00% 0,00%
11. Deterioro y resultado por enajenaciones del inmovilizado 0 0 0 0,00% 0,00% 0,00%
12. Diferencia negativa de combinaciones de negocio| 0 0 0 0,00% 0,00% 0,00%
13. Otros resultados 0| 1078,07 0) 0,00% 0,27% 0,00% -100,00%

A) Resultado de explotacién (1+2+3+4+5+6+7+8+9+10+11+12+13) 18145,53 -2043,91 6624,08 4,19% -0,51% 1,41% -987,79% -130,86%
14. Ingresos financieros 36,85 37,82 0,03 0,01% 0,01% 0,00% -2,56% 125966,67%
a) Imputacion de subvenciones, donaciones y legados de caracter financiero 0 0 0 0,00% 0,00% 0,00%

b) Otros ingresos financieros 36,85 37,82 0,03 0,01% 0,01% 0,00% -2,56% 125966,67%
15. Gastos financieros -1683,01 -3201,82 -4633,35 -0,39% -0,79% -0,99% -47,44% -30,90%
16. Variacion de valor razonable en instrumentos financieros 0 0 0 0,00% 0,00% 0,00%
17. Diferencias de cambio 0 0 0 0,00% 0,00% 0,00%
18. Deterioro y resultado por enajenaciones de instrumentos financieros 0 0 0 0,00% 0,00% 0,00%
19. Otros ingresos y gastos de caracter financiero 0 0 0 0,00% 0,00% 0,00%
a) Incorporacion al activo de gastos financieros 0 0 0 0,00% 0,00% 0,00%
b) Ingresos financieros derivados de convenios de acreedores 0 0 0 0,00% 0,00% 0,00%
c) Resto de ingresos y gastos 0 0 0 0,00% 0,00% 0,00%

B) Resultado financiero (14 + 15 + 16 + 17 + 18 + 19) -1646,16 -3164 -4633,32 -0,38% -0,78% -0,99% -47,97% -31,71%

C) Resultado antes de impuestos (A +B) 16499,367 -5207,91 1990,76 3,81% -1,29% 0,42% -416,81% -361,60%
20. Impuestos sobre beneficios -2822,87 0 -398,15 -0,65% 0,00% -0,08% -100,00%

D) Resultado del ejercicio (C +19) 13676,5 -5207,91 1592,61 3,16% -1,29% 0,34% -362,61% -427,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos SABI
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