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EL PORQUE DE ESTE LIBRO
No se vuela porque se tengan alas, sino que se tienen alas por haber volado.

Tras mas de treinta anos de trabajo en el mundo de los servicios profesionales, me
he planteado el reto de tratar de dar a conocer mi experiencia a través de este libro.
Las publicaciones en esta materia son realmente escasas, quizas porque no es facil
dar consejos en un campo, el de las firmas y despachos profesionales, en el que no
existen recetas magicas, ni formulas magistrales.

Sin embargo, mi pequefa aportacién, entiendo que tiene un aspecto valioso: no
hablo desde la barrera, lo que describo y opino es fruto de toda una vida de dedica-
cion a la profesion, de numerosos errores y aciertos, de cientos de experiencias con
socios, colegas, competidores, reguladores y equipos de profesionales. Ojald pueda
aportar alguna luz, tanto a aquellos que se inician en la profesién, como a los despa-
chos y firmas ya consolidados, a los que siempre les podra interesar contrastar
estrategias y planteamientos de gestion.

Por Ultimo, quiero indicar que este libro solo pretende abordar una breve introduc-
cién a cada tema que se plantea, ya que la envergadura de las cuestiones tratadas
daria para elaborar una monografia propia de cada materia.
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SER PROFESIONAL, ALGO QUE IMPRIME CARACTER

Encuentra un trabajo que te guste y no tendrds que trabajar ni un solo dia de tu vida.
Jim Fox.

La atraccion hacia una profesion La etimologia nos dice que el término profe-
sién proviene del vocablo latino professioonis, cuyo significado es accion y efecto de
profesar Por lo tanto, podemos encontrar en su origen remoto una referencia a lo
religioso, a una vocacién o misién concreta en la vida. Asi, el Diccionario de la Real
Academia de la Lengua define profesion como «ejercer algo con inclinacion volunta-
ria y continuacion en ello».

El concepto de profesidn ha ido evolucionando en funcién de cada momento histéri-
co. En sus origenes, los Unicos «profesionales» reconocidos como tales eran sacer-
dotes, médicos y abogados, para incorporarse mas tarde a este «selecto» grupo los
marinos y militares.

Con el sentido que se utiliza hoy dia, la palabra «profesion» surge en la Revolucion
industrial en el siglo XIX. Por todos es sabido, que uno de los grandes avances de
aquel momento de transformacion social en Inglaterra y Estados Unidos, fue la lle-
gada de la division del trabajo. Es a partir de ese momento cuando empiezan a con-
formarse las diversas profesiones tal y como actualmente se conocen, mediante la
organizacidn interna de los diversos especialistas que tratan de estructurar su capa-
citacién a través de instituciones que certifican su formacion y experiencia, en la que
pronto empezaron a jugar un papel relevante las Universidades.

Aunque ciertamente la linea que separa la profesion de la ocupacion en un trabajo
no esta totalmente definida, es posible identificar una serie de notas caracteristicas
presentes en toda actividad profesional, entre las que cabe destacar: el requisito de
un conocimiento especializado, la necesidad de formacion permanente, el control y
la organizacion propia del trabajo, cierta autorregulacion, espiritu de servicio a la
Sociedad o la existencia de normas deontoldgicas y éticas propias.

Cualidades y valores de un buen profesional En general, todo aquel que
desee iniciarse en una profesién ha de aceptar previamente que deberd afrontar tres
cuestiones fundamentales:

- Un gran esfuerzo y dedicacion para adquirir los conocimientos necesarios para
emprender la actividad profesional, asi como la necesidad de mantener un alto gra-
do de formacidn continua, a lo largo de toda su vida laboral.

- Asumir importantes responsabilidades, ademas de éticas y deontoldgicas, lega-
les, tanto en su vertiente administrativa, como civil o mercantil, y, en su caso, penal.
- Enfrentarse a los relevantes riesgos econémicos y personales que suelen estar
ligados a toda actividad profesional.

Ademas, todo buen profesional, debe contar con una serie de cualidades, capacida-
des y valores que le permitan actuar dentro de sus funciones, entre las que se
encuentran: iniciativa, motivacién, tenacidad, capacidad de planificacién y organiza-
cion, disposicion para la toma de decisiones, aceptacion de la incertidumbre, o inte-
gridad y honradez.
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Por otra parte, el ejercicio profesional exige disponer de la capacidad para estable-
cer los propios objetivos y los caminos para alcanzarlos, desarrolla la autonomia e
independencia, impulsa la creatividad y la innovacidn, potencia las relaciones perso-
nales, etc. En definitiva, representa una adecuada via para el desarrollo personal,
cuestion intimamente relacionada con la satisfaccién en el trabajo.

La «sabiduria» del profesional El compendio de valores, conocimientos y
experiencias que atesora todo buen profesional es lo que se conoce como su «sabi-
duria».

Ademas de las capacidades técnicas, intelectuales y humanas referidas, la forma-
cion, el aprendizaje continuo y, sobre todo, sus afios de ejercicio, son cualidades
espeualmente consideradas a la hora de ponerse en manos de un profesional.

En numerosas ocasiones se hara referencia en este trabajo al aspecto fundamental
de la relacidn cliente-profesional: «lo que vendemos fundamentalmente los profe-
sionales es confianza». Si alguien decide contratar los servicios de un médico, un
ingeniero, un abogado, un asesor, un auditor, o cualquier otro profesional, es porque
estos se han ganado su confianza. Confianza en su competencia técnica, en su baga-
je de experiencias en casos similares, en su ética [independencia, responsabllldad
secreto profesional, etc.] y en su proximidad y disponibilidad.

Dentro de esta «sabiduria» es también imprescindible disponer de la capacidad de
generar tranquilidad y seguridad. El profesional, ademas de «ser», debe «parecer»,
por lo que necesita también cualidades de comunicacion, de explicar a un profano, y
que éste lo entienda, el trabajo que va a realizar, transmitir empatia, que el posible
cliente se sienta confortable con aquel al que tiene que expresar, y en ocasiones
«confesar», un problema que para él en ese momento es muy importante.

Los profesionales de los servicios Si existe un sector en el que los profesio-
nales juegan un papel fundamental, es sin duda el de los servicios.

Los servicios presentan una serie de caracteristicas que condicionan la actividad de
los que se dedican a ellos.

En primer lugar, su intangibilidad. Los servicios, a diferencia de los productos, no se
pueden percibir con los sentidos, por lo que su evaluacidén quedara supeditada a la
valoracion de aspectos inmateriales, pero de extraordinaria importancia, directa-
mente relacionados con lo que se conoce como «satisfaccidn del cliente».

Otra particularidad es su falta de homogeneidad y estandarizacion y, por lo tanto, su
dificultad en cuanto a la comparabilidad, lo que origina que su valoracidn sea muy
subjetiva.

Por otra parte, aunque detras del prestador de un servicio haya una marca, su reali-
zacidn siempre recae en una persona, que sera la «cara» de la organizacién. La per-
cepcion final del cliente vendrd muy condicionada por la evaluacion que realice de su
interlocutor.

Ademas, cuando alguien busca el concurso de un experto, necesita percibir que la
dedicacién a su caso es total, que el profesional ha hecho suyo su problema. El
cliente ha de sentirse «Unico», lo que hace aln mas compleja su gestion.

Aunqgue durante los siguientes capitulos se apuntaran ideas y estrategias que permi-
tan ayudar al éxito del profesional de los servicios, en funcion de los caracteres que
se han descrito, podriamos ahora simplemente enunciar lo que se entienden como
capacidades fundamentales con las que debe contar:

- Conocimientos técnicos y experiencia.

- Aptitudes comerciales.

- Capacidad organizativa y de gestién.

- Liderazgo y capacidad de trabajo en equipo.

DESPACHOS Y FIRMAS PROFESIONALES
Cree en el experto. Virgilio.

¢Firmas, despachos o sociedades? En muchas ocasiones los términos «fir-
ma», «despacho» o «sociedad», incluso con menos frecuencia «compafia», se utili-



© Francis Lefebvre EL EJERCICIO DE LA ACTIVIDAD PROFESIONAL 11

zan indistintamente para referirse a organizaciones que prestan servicios profesio-
nales. Sin embargo, en general, cada uno de ellos enclerra unas caracteristicas pro-
pias relacionadas con su tamafo, actividad o forma juridica.

En relacion a los servicios legales, se suele utilizar «despacho» con independencia
de su dimensién o forma juridica, aunque para los mas grandes también se usa la
expresion «firma de abogados».

Si se trata de una entidad que presta servicios multidisciplinares, y por extension a
las auditoras, suele emplearse el término firma, empresa o compania para las mas
grandes, utilizdndose despacho o sociedad para las pequefias.

Por ultimo, las actividades de consultoria suelen realizarse desde firmas o empre-
sas, mientras que las de ingenieria o arquitectura toman normalmente la denomi-
nacion de «estudios».

Otros apellidos como «gabinete» o «bufete», fundamentalmente referidos a aboga-
dos, u «oficina» para auditoras o consultoras, vienen utilizdndose con menor asidui-
dad.

En todo caso, todos los términos se refieren a una organizacién que tiene por objeto
el ejercicio de una o varias actividades profesionales con la finalidad de proporcionar
determinados servicios especializados a clientes.

La forma juridica elegida para el desarrollo del negocio dependera de una serie de
factores determinantes:

- El tipo de actividad: en algunos casos la normativa aplicable exigird una forma
juridica concreta y, en otros, una serd mas aconse'able que otra en funcién del pro-
pio servicio a prestar. Por ejemplo, para las amadas sociedades «concursales»
previstas en la Ley 38/2011 de reforma de la Ley Concursal, en la que se integran
economistas, auditores y abogados puede ser aconsejable la forma de sociedad pro-
fesional; o para el ejercicio de determinadas actmdades de asesoramiento financie-
ro, se exige la constitucion de una sociedad con minimos de capital necesarios; etc.

- Responsabilidad: probablemente constituye el factor mas determinante. En las
sociedades mercantiles, en general, aunque hay excepciones como el caso de las
sociedades colectivas o las comanditarias, la responsabilidad esta limitada a la
aportacion del capital, y por tanto no responden de las deudas sociales, mientras
que en el ejercicio como persona fisica o a través de sociedades civiles o comunida-
des de bienes, la responsabilidad es ilimitada.

A ello hay que anadir, la responsabilidad de los administradores, en la que, en prin-
cipio, no existe limitacion alguna.

Logicamente, as organizaciones de mayor tamano y complejidad siempre operan a
través de sociedades mercantiles, mientras que los pequenos despachos suelen
actuar como personas fisicas o sociedades civiles.

- Numero de socios y capital social: tal y como se indica en el Cuadro n®. 1, algunas
estructuras precisan de un nimero minimo de socios para poderse constituir. De
igual manera, las normas establecen importes minimos de capital en funcién de
cada forma juridica.

- Otros factores: entre los que cabe indicar las obligaciones fiscales, laborales o
mercantiles en cada caso, o la carga fiscal que el beneficio de la actividad tenga que
soportar.

En general, la gran mayoria de firmas y despachos suelen optar por la estructura de
sociedad limitada, debido a la flexibilidad en la organizacion interna a través de los
estatutos souales sus menores requerimientos formales y la limitacion de su res-
ponsabilidad.

Por ultimo, hay que hacer mencién a las llamadas sociedades profesionales, requ-
ladas por la ley 2/2007, exigibles para aquellas sociedades que tengan por objeto
social el ejercicio en comUn de una actividad profesional, entendida como aquella
para cuyo desempefo se requiere titulacion universitaria oficial e inscripcion en el
correspondiente Colegio Profesional.

135
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140 cuadro 1. Formas juridicas para el ejercicio de la actividad profesional (en Anexo
n° 210 se exponen caracteristicas y requisitos propios de dichas formas juridicas).

145

’ NUMERO i .
FORMA JURIDICA | RESPONSABILIDAD | MINIMODE |~ CAPITALMINIMO 1 spuminisTRACION
S0cIos
emg.;ijsigilo ilimitada 1 no titular
P?il;sig:sas c&r;ﬁnuensicggdBd]e ilimitada solidaria 2 no comuneros
sociedad civil (S.C.) mair&.‘crg‘r;audnaada 2 no administradores
sociedad limitada administradores o
limitada al capital 2 3.005 consejo de
administracion
sociedad anénima o ] administradores o
limitada al capital 2 60.101 consejo de
administracion
sociedad Lmi SA administradores o
unipersonal (S.L.U] | limitada al capital 1 € mlsmg Eue Ay consejo de
oanonima (S.A.U.) = administracion
Personas sociedad colectiva ilimitada 2 no s0Cios
juridicas ilimitada para comanditaria
sociedad socios colectivos y simple o . .
comanditaria limitada al capital 2 comanditaria por socios colectivos
para comanditarios acciones: 60.101
sociedad anénima .
laboral (S.AL) o limitada a la [magoria el mismo que S.A.y admc\g\nsstgjaodgges o
‘l'm't[asdﬁ lLa]boral aportacion trabajadores) sL administracion
sociedad limitada a las [togos no consejo rector o
cooperativa pérdidas trabajadores) administrador Unico

Notas caracteristicas Las empresas de servicios profesionales presentan unas
caracteristicas propias que las definen y condicionan, con independencia de que en
funcion de la actividad realizada, cada una presente sus propias particularidades.
Los aspectos fundamentales que determinan a estas entidades son los siguientes:
- Cualificacion humana y técnica de los equipos de trabajo

La calidad de las firmas y despachos profesionales se basa en gran medida en la que
atesoran sus profesionales. Por ello, es imprescindible que estos gocen de adecua-
da cualificacién técnica, competencia en habilidades de gestion, asi como que
posean valores que garanticen la ética en el servicio.

- Uso de las nuevas tecnologias

En las ultimas décadas y, especialmente en los ultimos afios, el uso de las nuevas
tecnologias se ha transformado en un factor critico para las empresas profesiona-
les. Aplicaciones de gestion del servicio, de «business inteligence», ERPs, CRMs o
de gestion documental, son elementos indispensables para prestar servicios efi-
cientes y de calidad.

- Trabajo en equipo

La complejidad del mundo de los negocios y de la Sociedad en general, hace practi-
camente imposible que puedan prestarse servicios profesionales sin equipos espe-
cializados en cada materia. Ha pasado ya el tiempo del profesional individual, ya no
se buscan «médicos de cabecera», sino auténticos «hospitales» con especialistas
actuando coordinadamente.

- Especializacion y multidisciplinariedad

Los despachos y firmas han de elegir su posicionamiento en el mercado, como firma
mono-producto, especialista en una materia concreta, o de servicios plenos, abar-
cando un gran nimero de disciplinas. Ambas estrategias presentan indudables ven-
tajas e inconvenientes, que se analizaran a lo largo de este libro.
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- Cobertura territorial

En un mundo globalizado cada vez es méas necesario disponer de recursos que per-
mitan cubrir las necesidades de los clientes en cualquier lugar. Evidentemente ello
se hace mas necesario en funcidn del tamano y actividad de la clientela de cada fir-
ma.

- Tamano

Vivimos la era de las marcas, intangibles de inmenso valor que ayudan a generar
confianza. En general, para potenciar una marca (ver n® 300 s.), es condicion nece-
saria una cierta masa critica que permita destinar recursos a la imagen de la firma.
Ademas, ya se ha dicho que, en un mundo complejo y global, es fundamental contar
con equipos especializados y disponibles en cualquier lugar, lo cual esta intimamen-
te relacionado con el tamano de los despachos.

- Necesidad de capacidades organizativas, comerciales y de gestion

Los socios o titulares de los despachos deben contar con conocimientos técnicos,
pero ademas, deben poseer habilidades directivas y de gestion. Liderazgo, empatia,
capacidad de planificacién y organizacién, aptitudes comerciales, etc. son elementos
fundamentales en los maximos responsables de los despachos y firmas profesiona-
les.

- Eticay deontologia

La ética de una profesion es una aplicacién especial del concepto general de con-
ducta ética que estudia la filosofia, y trata de resolvernos qué debe hacerse y por qué
debe hacerse, basandose en principios universales, validos siempre, en todo lugary
tiempo. La deontologia regula los deberes exigibles a los profesionales en el desem-
peno de su actividad, por tanto constituye un conjunto de normas consideradas vin-
culantes para un colectivo profesional.

En definitiva, ética y deontologia deben presidir todas las actuaciones de las firmas
profesionales, con especial énfasis en las cuestiones relacionadas con la indepen-
dencia, la responsabilidad y el secreto profesional.

En cualquier caso, es importante resaltar que las firmas de servicios profesionales
presentan una gran complejidad, debido a sus propias caracteristicas:

- Deben tratar de diferenciarse en un mercado de servicios intangiblesy, por lo tan-
to, con dificultades en cuanto a su identificacion.

- Han de hacer compatible los intereses de los socios con los del resto de profesio-
nales de la firmay con las necesidades de los clientes.

- Deben plantear un modelo de relevo en los socios, ya que es imprescindible que
los «mejores» dirijan la firma.

- Estdn muy condicionadas por los cambios en los entornos, tanto econdémicos
como normativos, por lo que se hace exigible una capacidad de ant|C|paC|on perma-
nente.

(Empresarios o profesionales? Suelo empezar mis conferencias y semina-
rios sobre gestion de firmas lanzando esta pregunta al auditorio: ; Qué os conside-
rais empresarios, profesionales 0o ambos?

Son muchos los que responden sin dudarlo que ellos son profesionales y que quie-
ren seguir siéndolo, mientras que la minorfa manifiesta al inicio su dualidad de fun-
ciones. En la mayor parte de la ocasiones, tras unas cuantas horas de exposicion y
debate, si se repite la pregunta, muchos se han convencido de la necesidad de com-
patibilizar ambos cometidos.

La experiencia y el conocimiento del sector me permiten afirmar que en nuestro pais
hay una gran debilidad en cuanto al papel de empresarios de la mayoria de titulares
de despachos pequenos y de muchos socios de firmas medianas e incluso grandes.
Dependiendo de cada caso, en toda organizacién debe haber uno o varios socios que,
en exclusiva o compatibilizando con la direccion de trabajos para clientes, han de
realizar las labores propias de todo lider empresarial: deberan gestionar las perso-
nasy los clientes; velaran por la calidad del servicio; determinaran la estrategia y la
organizacion de la firma; haran eficientes los recursos materiales y financieros; ten-
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dran que dirigir la politica comercial y de marketing; y se preocuparan por la innova-
cién, el crecimiento, las alianzas, etc.

Precisamente sobre estos aspectos de gestion empresarial que deben impregnar a
todo despacho y firma profesional, sea cual sea su tamano o su especialidad, se
desarrollaran distintas reflexiones en las préximas paginas.

¢Sociedades de personas o sociedades de capital? Otro viejo dilema que
suele debatirse cuando se analizan las empresas de servicios profesionales es si en
ellas deben concurrir socios capitalistas y socios trabajadores (profesionales) o si
realmente «la tierra es para quien la trabaja».

La realidad es que estas empresas, aunque ldgicamente necesitan un capital mini-
mo que cubra el inmovilizado, y no tan pequeno, que financie el circulante necesario,
no son organizaciones en las que el capital sea el factor fundamental.

Por lo tanto, no parece aconsejable incorporar socios puros capitalistas, ya que el
rendimiento de las firmas profesionales debe destinarse a retribuir a los socios pro-
fesionales, auténticos generadores del valor ahadido.

La experiencia ha venido a demostrar que dicha simbiosis de socios es fuente de
multiples conflictos que pueden dar al traste con el proyecto empresarial.

EL MERCADO DE LOS SERVICIOS PROFESIONALES

Hay una oferta para cada demanda. Florence Scovel.

En la mayoria de los paises, el peso especifico de los servicios dentro de las econo-
mias nacionales ha presentado un extraordinario crecimiento en las Ultimas déca-
das.

En este sentido, en Espafia, segun los datos del Instituto Nacional de Estadistica que
se muestran en el Cuadro n® 2, el porcentaje del Producto Interior Bruto del sector
Servicios pasd del 46,3% en 1970 al 72,1% en 2013. La estructura econémica de
nuestro pais debe confirmar que esta tendencia se mantenga en los préximos afios,
dado que gran parte de la inversién espafola en el exterior esté en los sectores ban-
carios, ingenieria, hoteles, seguros, telefonia, etc.

Cuadro 2. Evolucion de la estructura econdémica de Espana

Ano | Agriculturay Pesca Industria y energia Construccion Servicios
1970 11,0 34,0 8,8 46,3
1980 7,0 28,6 7.9 56,5
1990 55 25,1 8,8 60,6
2000 44 20,9 8,3 66,4
2005 3,1 18,4 1.6 66,8
2009 2,5 15,1 10,7 71,7
2010 2,6 16,1 11,9 69,3
20M 2,7 16,9 11,5 69,0
2012 2,5 17,4 8,6 71,5
2013 2,6 17,5 7.8 72,1

Porcentaje del PIB. Fuente INE.

Refiriéndonos en concreto a los servicios profesionales, hasta 2007, experimentaron
notabilisimos crecimientos en los diez afos anteriores, en los que se dobld la factu-
raciony se superé el 90% en crecimiento del empleo en el sector. El declive genera-
lizado de la economia espanola ha afectado profundamente, y aunque en 2014 se
aprecia un repunte, aln no estamos en cifras de crecimiento anteriores a la crisis.
(Ver cuadro 3.)
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Cuadro 3. Evolucion indice actividad servicios.

EVOLUCION iNDICE ACTIVIDAD SERVICIOS (Actividades
Profesionales, cientificas y técnicas)
160,0
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» En cualquier caso, y analizando los datos disponibles, se contrasta como dicha 175
recuperacion se puede desagregar en dos servicios diferenciados:

v Actividades Juridicas y Contabilidad: todavia en fase de recesion.

v’ Actividades en Consultoria de Gestion: Que en el afo 2014 experimenta creci-
miento tanto en volumen de negocio como en nimero de empleados.

Cifra de negocio Personal ocupado
SECTORES DE ACTIVIDAD | itlones | % sobre | Variacién | Media % sobre | Variacion
de € total | Anual(%) | Anual total | Anual (%)
Actividades Juridicas y Conta- | 20.551,4 4,9 -1.6 362.102 6,8 -1.6
bilidad
Actividades consultoria ges- | 6.851,0 1.6 5 58.092 11 4.6
tion empresarial

» Elsector correspondiente a Actividades Juridicas y de Contabilidad en el que ha

experimentado un mayor namero de bajas de empresas en el afio 2014, incluso por
encima de las empresas dedicadas a la construccion.

Permanencia Empresas Ano 2014 Altas Bajas Saldo Neto

Actividades Juridicas y Contabilidad 8.947 19.673 -11,176

» Asuvez existen diferencias en cuanto al valor anadido de unay de otra actividad,

siendo casi el doble la productividad media del empleado de las empresas de con-
sultoria empresarial.

Productividad (Valor Afiadido por Persona) Afo 2012 € trabajador/afio

35.416
66.471

Actividades Juridicas y Contabilidad

Actividades consultoria gestion empresarial

Respecto a la evolucion de los despachos de contabilidad, auditoria y asesoria fiscal
durante la crisis, se muestran en el siguiente cuadro:
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180 Cuadro 4. Indicadores de Actividades de contabilidad, teneduria de libros, auditoria
y asesoria fiscal.

Numero de empresas 60.440 60.723 0,5%
Numero de locales 63.678 63.126 -0,9%
Volumen de negocio (miles €) 10.904.315 | 10.039.726 -7.9%
Facturacion media por despacho (€) 180.416 165.336 -8,4%
Valor de la produccién 9.685.797 | 8.815.885 -9.0%
Dif facturacion menos valor produccion 1.218.518 | 1.223.841 0,4%
% Rentabilidad 11.2% 12,2% 9.1%
Valor ahadido a precios de mercado 6.609.769 | 6.031.937 -8,7%
Valor anadido al coste de los factores 6.606.904 | 6.029.938 -8,7%
Gastos de personal (miles €) 4.705.012 | 4.182.013 -11,1%
% gastos personal vs facturacion 43,1% 41, 7% -3,5%
Compras y gastos en bienes y servicios (miles €] 4.463.924 | 4.233.775 -52%
Compras de bienes y servicios para la reventa (miles €) 1.387.956 | 1.449.104 4,4%
Inversion en activos materiales [miles €) 407.917 236.484 -42.0%
% inversion vs facturacion 3,7% 2.4% -37,0%
Personal ocupado (media anual) 195.709 178.185 -9,0%
Media de personal por asesoria 3,24 2,93 -9.4%
Facturacion media en € por empleado 55.717 56.344 1,1%
Personal remunerado (media anual) 146.701 129.598 -11,7%
Coste medio de personal remunerado (€) 32.072 32.269 0,6%
Diferencia entre ingresos y coste de personal 23.645 24.075 1,8%

185 Cuadro 5. Variacién de la dimension del despacho.

Actividades de contabigg:gélt_?anﬁggarlia de libros, auditoriay 2012 2013 % Variacion
0. TOTAL OCUPADOS 199.733 182.071 -8,8%
1. REMUNERADOS 150.173 133.288 -11,2%
1.1. Fijos 138.231 123.190 -10,9%
1.1.1. Hombres 53.790 47.763 -11.2%
1.1.2. Mujeres 84.441 75.427 -10,7%
1.2. Eventuales 11.942 10.098 -15,4%
1.2.1. Hombres 3.684 3.551 -3,6%
1.2.2. Mujeres 8.257 6.547 -20,7%
2. NO REMUNERADOS 49.561 48.783 -1,6%
2.1. Hombres 33.042 33.068 0.1%

2.2. Mujeres 16.519 15.715 -4,9%
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Sin embargo, y a pesar de su importancia y de su comportamiento en las tres Glti-
mas décadas, son muchos los factores que inquietan sobre el presente y el futuro de
los servicios profesionales en Espana:

- Tamano de los despachos

Aungue esta cuestion sera analizada en detalle en n® 410 s., se puede afirmar con
rotundidad que una caracteristica, y en mi opinién uno de los problemas fundamen-
tales de nuestro mercado profesional, es su gran atomizacion. EL nimero de despa-
chos y firmas dedicadas a la prestacion de servicios de asesoria, consultoria o audi-
toria es muy elevado, lo que condiciona la competencia, la calidad y la capacidad de
muchos de ellos. Se estima que solo el 20% de los despachos tienen méas de 10
empleados y los que superan los 250 no son mas de 200.

- Honorarios bajos o muy bajos

En Espania los honorarios que facturan los profesionales, en comparaciéon con los de
nuestro entorno, son francamente bajos, llegando en muchos casos a no superar el
50% de los existentes en otros paises.

Algunos servicios, como los de abogacia se habian mantenido en cifras razonables
hasta la llegada de la crisis, mientras otros, como la auditoria o la consultoria, han
cafdo a limites que carecen de toda légica. En los ultlmos datos publicados por el
ICAC (Instituto de Contabilidad y Auditorfa de Cuentas), el precio medio declarado
por las firmas de auditoria se situaba en jpoco méas de 65 euros! la hora de equipo de
auditoria. Parece increible que en una profesion tan compleja y de tanta responsabi-
lidad se esté facturando a precio inferior al de un taller de reparacién de vehiculos...
- Competencia

El mercado en Espana presenta una gran competencia y un claro exceso de oferta,
debido a la atomizacion antes referida, pero también a otros factores como los rela-
cionados con la llegada de firmas y despachos extranjeros, tanto en asesoria como
en auditoria y, en menor medida, en las actividades de consultoriay con el intrusis-
mo profesional, especialmente acusado en el ambito del asesoramiento tributario,
contable o laboral.

- Insuficiente valoracién de los servicios prestados

A diferencia de lo que ocurre en otros paises, en general, el servicio profesional en
Espana no estd suficientemente reconocido por los clientes. Probablemente en ello
influye, en muchos casos, la falta de cualificacion y de calidad en el servicio, pero,
quizas en mayor medida, el que los profesionales no hayamos sabido explicar o
«vender» el valor anadido que pueden aportar nuestros servicios. Existe cierta
carencia de «educacién» en los ciudadanos y en las empresas que no les permite
percibir y valorar adecuadamente un servicio profesional.

- Falta de preparacion y de vocacion empresarial

Ya se ha indicado que en general los profesionales no reconocen, y muchos no lo
quieren asumir, su rol como empresarios, lo cual explica, en cierto modo, muchas
de las circunstancias del mercado: dificultades para la comercializacion de los ser-
vicios; falta de planificacién y organizacién de las firmas; ausencia de control de cali-
dad, de la evaluacion de la satisfaccion del cliente o del aseguramiento de riesgos;
problemas de sucesién o de relaciones entre socios; y un largo etcétera.

A estas caracteristicas estructurales del mercado espafiol, han de anadirse otras
que tienen su causa en la coyuntura de crisis que atravesamos, que ha originado que
problemas como los de la reduccion de honorarios o del incremento de la compe-
tencia se hayan acentuado. Cuestiones como la alta morosidad y las dificultades de
cobro de los trabajos; la necesidad de realizar extraordinarios esfuerzos comercia-
les para mantener la facturacion, consecuencia de la desaparicion de miles de
empresas que han hecho reducir la «tarta» y no tanto los que se la tienen que
«repartir»; o la adaptacion de los recursos humanos al nuevo entorno, han venido a
anadir mas dificultades a la ya compleja situacion del sector.

Respecto a la estructura del mercado espafiol en funcion de su tamano, también
aqui encontramos grandes diferencias con los paises de nuestro ambito, en los que
existe una configuracién mucho mas equilibrada.

190

195

200



18 EL EJERCICIO DE LA ACTIVIDAD PROFESIONAL © Francis Lefebvre

En nuestro pais operan miles de pequenos despachos, muchos de ellos con escaso
personal o incluso sin personal, tutelados por una persona fisica, en general
mono-servicios y focalizados en pequenos clientes. Sirva de ejemplo que en el cam-
po de la auditoria operan 1.600 auditores individuales, de los que 1.000 facturan por
servicios de auditorfa menos de 14.000 euros anuales, o que de los 39.000 despachos
de asesoramiento contable, fiscal y de auditoria de la Comunidad de Madrid, segun
el INE, mas de 25.000 no tienen asalariados a su cargo y 12.000 tienen menos de 9
empleados.

En la parte superior de los rankings se sitlan, por una parte, las «Big Four», que
ofrecen servicios plenos de auditoria, asesoria y consultoria, disponiendo de una
amplia cobertura nacional e internacional. Son firmas con notoriedad mundial, de
gran tamano, con acceso a expertos en todo el mundo. En este momento existe un
gran debate en Europa, y por ende en Espana, sobre la concentracion del mercado
de auditoria en estas cuatro firmas. Europa ha aprobado una nueva Directiva y un
Reglamento, especifico para las auditorias de Entidades de Interés Publico, que han
sido adoptados en Espafia con la aprobacion de la Ley 22/2015, de 20 de julio, de
Auditoria de Cuentas. Entre otros cambios relevantes, se ha impuesto la rotacion
obligatoria de auditor cada 10 afos; la limitacion de servicios de no auditoria, tanto
por su tipologia como por no poder superar el 70% de los honorarios anuales de la
auditoria; asi como la prohibicién de clausulas restrictivas de la competencia en
concursos publicos.

También en la zona alta del escalado se encuentran los grandes despachos de abo-
gados, tanto espanoles como internacionales, y alguna gran consultora, en la mayo-
ria de los casos extranjera.

Entre ambos extremos se encuentran un reducido grupo de firmas medianas, que
«atacan» todo el mercado y que deben aumentar su protagonismo en el sector en
los préximos anos. Suelen tener menores costes que las grandes firmas y despa-
chos, y por tanto pueden competir en precio y calidad.

El Cuadro n°. 6 recoge, de forma muy simplificada, la estructura del mercado espa-
fol de servicios profesionales, en funcién del tamafio, cobertura geografica y tipo de
servicio.

205 Cuadro 6. Estructura del mercado espafol de servicios profesionales

COBERTURA
TIPO DE SERVICIO TIPO DE CLIENTE GEOGRAFICA
Big Four multidisciplinar grande/mediano | nacional/internacional
Sgggggzsbufetes de monoservicio grande/mediano | nacional/internacional
iFrjtreT?:cri%eniilaelas multidisciplinar todo tipo nacional/internacional
E;rcrinoansa[zgmanas multidisciplinar todo tipo nacional/internacional
BE?@: medianas multidisciplinar monoservicio | mediano/pequefio local
Pequenos despachos monoservicio pequeno local

Anexo. Formas juridicas para el ejercicio de la actividad profesional

210 Se expone a continuacion una sintesis extrema de algunas de las caracteristicas y
requisitos propios de las diversas formas de ejercicio de una actividad profesional.
(Ver cuadro n°® 140).
Se indican los nimeros marginales de los diversos Mementos Francis Lefebvre en
los que se contiene un analisis completo de la correspondiente figura.





