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INTRODUCCION

Alguien que siente pasion por los despachos y el desarrollo tecnolégico,
se encuentra constantemente en accion. Y gracias a esa accién nace el Centro
de Innovacién de Despachos Profesionales. Un proyecto que surge como un
modelo colaborativo, para ayudar a los despachos profesionales en la multi-
tud de procesos diarios que deben llevar a cabo para poder sacar adelante sus
negocios. Sobre la base de la constancia y la maxima de la innovacion, este
proyecto ya cuenta, actualmente, con mas de 400 profesionales - economis-
tas, abogados, graduados sociales, gestores, asesores de empresas en gene-
ral - que buscan un aprendizaje continuo en procesos y tecnologia de calidad.

En definitiva, el Centro de Innovacion trata de albergar un aprendizaje
colaborativo, para compartir experiencias, ideas y modelos de gestién, y esta
esencia es, precisamente, la que impera en cada una de las paginas del libro
que tienes en tus manos.

El tiempo y los tiempos fueron el motor de impulso para escribir esta obra.
La verdad es que cuando se propuso la idea, todos nos sentimos muy atraidos
por la misma. Este proyecto seria un paso mas en la gran aventura del Centro
de Innovacion de Despachos Profesionales. Algo diferente, donde no cami-
namos solos, sino que vamos de la mano de otros profesionales y compafie-
ros, cuyo denominador comun se podria resumir en cuatro palabras: asesora-
miento, colaboracion, procesos y tecnologia.

No es facil resumir en unas pocas lineas todo el conocimiento, experiencia
y, sobre todo, la ilusion y entusiasmo de este pufiado de asesores al que vas
a empezar a conocer a través de la lectura de este libro. Un pufiado de aseso-
res a quienes, un buen dia, uno de ellos propuso: “¢Y por qué no escribimos
un libro colaborativo?”

Era una época en la que, todas y cada una de las tardes (algunos sabados
y domingos incluidos) nos reuniamos en webinars interminables, organiza-
dos por el Club de Innovacién de Despachos Profesionales, para intentar des-
cifrar qué se estaba legislando, cuales eran nuestras interpretaciones y, lo mas
importante, como se lo podiamos transmitir a nuestros clientes para que les
sirviera de ayuda, ante la situacion de crisis a todos los niveles que estaba
ocasionando el COVID19.



Dia tras dia, y tarde/noche tras tarde/noche, se mezclaban temas profesio-
nales, de gestion y organizacion de nuestros propios despachos, temas huma-
nos, familiares, todo ello en un ambiente de compafierismo y generosidad.
Todos llevdbamos nuestras certezas (las menos) y nuestras dudas (las mas),
pero cada uno aportaba lo que buenamente podia. Fueron muchos dias, varios
meses, de mucha incertidumbre, de dormir poco, de apuestas fuertes, pero
precisamente la unién de todos fue la gasolina que nos permitié continuar y
no sucumbir en medio de tanta agonia. Y es que no es facil asesorar en tiem-
pos de pandemia.

Es una lastima que todavia no hayamos tenido tiempo suficiente para revi-
sar todas esas horas de conversacién entre amigos - en ocasiones llegamos a
estar reunidos hasta un centenar - de un alto nivel técnico para la interpreta-
cion de BOEs eternos que se publicaban por las noches, de madrugada o en
festivos. Sin duda, ese seria un documento de gran interés para otros aseso-
res y, sobre todo, para gente de la Administracion. No podemos reproducir
todos esos momentos aunque, en el libro que estas empezando a leer, si que
podemos ofrecerte un recopilatorio de las opiniones de algunos de nosotros.
Es nuestra opinion personal, como asesores de empresa, que sélo a nosotros
representa - para bien o para mal - y hemos decidido dedicar nuestro tiempo
e ilusion a este proyecto y a relatarosla.

Es importante que, antes de empezar a leer, entiendas que cada capitulo ha
sido redactado de manera individual por su autor y, al final, hemos organizado
con mayor 0 menor acierto por temas. Es posible que si lo tuviéramos que
hacer otra vez lo hubiéramos organizado de otra manera, al existir temas bas-
tantes transversales, pero esta es la que hemos escogido y asi va a quedar. Te
cuento esto porque puedes ir picoteando de articulo en articulo, pues cada uno
tiene su propio estilo. Igualmente te animo a que, si te gusta, contactes con su
autor y se lo comentes directamente; seguro que se siente muy reconfortado.

La finalidad de este libro es que, al finalizar su lectura, sientas la misma
necesidad de aprendizaje, de progreso en la automatizacion de procesos,
de colaboracion y compromiso, que la que sintieron todos y cada uno de
sus autores, a quienes no puedo si no agradecer su iniciativa y participacion
altruista, al proceder a relatar sus experiencias mas reconditas y, en ocasiones,
tan personales, y que ahora han pasado a formar parte de este trabajo.

Es notable la sencillez con la que todos y cada uno describen sus viven-
cias, consejos y experiencia, incluso en casos en los que la complejidad ha



sido la nota predominante. Esta sencillez permite que cualquier lector, alin
sin tener conocimientos especificos acerca de lo que se esta exponiendo, sea
capaz de comprenderlo sin mayor esfuerzo.

Todos nos sentimos orgullosos de formar parte de este proyecto, porque
juntos hemos logrado, dia a dia, seguir adelante en unos tiempos verdadera-
mente desconcertantes para un despacho profesional.

Este libro goza de gran riqueza en cuanto al contenido e informacion que
nos brinda, y que puede servir incluso, como una buena excusa para crear un
vinculo. Confiamos en que puede ser un clasico en bibliotecas y librerias y
que, casi con seguridad, dard paso a una segunda entrega.

¢ Qué puedes encontrar en los siguientes capitulos?

En primer lugar, comentarte los grandes bloques que hemos escogido y
que van desde el emprendimiento, la estrategia, los aspectos juridicos, fisca-
les y laborales, asi como el marketing y la tecnologia.

Todos los temas son igual de apasionantes, pero te recomendamos espe-
cialmente los relacionados con los aspectos laborales, pues han sido estos los
auténticos héroes de un periodo tan convulso como el que estamos viviendo
los que trabajamos al lado de las empresas.

El apartado de Emprendimiento lo abre Alex Martinez que escribe sobre
los Puntos de Atencion al Emprendedor (PAE) y su utilidad en la agilizacion
de los tramites para las empresas que estan empezando o que ya llevan tiempo
funcionando. Edgar Martin se cuestiona los distintos tipos de asesoramiento
que podemos prestar los profesionales, para muchos, meros rellenadores de
impresos, cuando en la mayoria de los casos son servicios de muy alto valor
afiadido para las empresas en constitucion o ya consolidadas.

Uno de los apartados mas importantes en el Club de Innovacién, como
no podia ser de otra manera, es el relacionado con la Estrategia. Es Alfonsa
Boned quien nos advierte de que no podemos confundir las ganas de hacer en
la empresa con lo que debe ser su estrategia, propiamente dicha. Carlos Sanz
Mulas, el mas internacional de los miembros del club, escribe desde Ruma-
nia sobre el asesoramiento bajo distintos ambitos culturales. David Carre-
tero nos aclara en qué consiste una estrategia Low Cost y como se puede
ganar dinero aplicandola. David Nufiez centra su aportacion en el “propé-



sito” de la empresa y como debe comunicarse. Diego Garcia Téllez nos habla
de la mal llamada ““nueva normalidad™ y como debemos afrontarla. Las cola-
boraciones en los negocios es el tema escogido por Eduardo Martin y las
ventajas de tener una mentalidad colaborativa. German Pérez aborda el tema
de la estrategia empresarial desde el punto de vista de la filosofia que tienen
que adoptar las empresas y la apuesta por dejar de autoemplearse y tener
una vocacién mas empresarial o de pensar en grande. José Antonio Avella-
neda escribe un relato novelado y futurista sobre cdmo ve el mundo del ase-
soramiento, las empresas y las Administraciones Piblicas dentro de 10 afios.
Igualmente, Pedro L. Toledo opta por la ficcidon para realizar su aportacion al
libro y al capitulo dedicado a la estrategia.

Sobre los aspectos Juridicos escribe Cele Martinez que dedica su cola-
boracién a la insolvencia y Manuel Rodriguez Mondelo aborda el tema de
las herramientas concursales. Finalmente, es Fanny Urquizu la que aporta
un toque de empatia y sentimiento, relatando una experiencia personal.

Alexandre Mir, Eva Ballester y José Maria Martin Cerrato son los
responsables del capitulo Financiero. EI primero escribe sobre la importan-
cia de la contabilidad en la gestion y la ayuda a la toma de decisiones. Mien-
tras Eva centra su colaboracion en el andlisis financiero y la importancia del
analisis de datos internos de las empresas asi como la presentacion de los
mismos de forma atractiva y comprensible. Por tltimo, José Maria destaca la
figura del Director Financiero, bien en némina o externo, abordando su rele-
vancia como impulsor del cambio en las empresas.

En un libro sobre asesores de empresas, no podia faltar un capitulo Fiscal.
Armando Sanchez aborda la fiscalidad post-covid, la globalizacion y, en con-
creto, como afecta a regiones como Canarias. Carlos Solans también escribe
sobre la fiscalidad internacional para pymes y autonomos. Ezequiel Arauz
centra su articulo en destacar la importancia de las facturas. Logicamente se
incluye un articulo dedicado a la declaracion de la renta y sobre este tema
escribe Javier Moraleja. Fue dificil clasificar la aportacion de Rafael Ruiz
que escribe sobre fiscalidad, tecnologia e inteligencia artificial, aunque, final-
mente, acabo aqui (disculpa Rafa si no estds de acuerdo). Nosotros usamos
internet en nuestro dia a dia y queremos relacionarnos del mismo modo con
la Administracién y ese es el tema elegido por Raquel Garcia-Quismondo.

El Marketing es el tema de Ana Alvarez que destaca la importancia de
este y del departamento comercial. Ismael Barcel6 describe en primera per-



sona su experiencia personal desde sus inicios y cdémo ha influido un enfo-
que méas comercial de su despacho. Saber comunicar mejor y en un lenguaje
comprensible para el cliente, es la aportacion de Pep Alemany, que cierra el
apartado.

Sobre Tecnologia escribe José Pedro Martin, Director del Centro de
Innovacion de Despachos, y en concreto se centra en los CRM. Alfonso
Febrer escribe sobre la transformacion digital permanente que tenemos que
afrontar los despachos profesionales y de la que tendrian que tener en cuenta
nuestros clientes. Juan José Benayas trata el tema tecnolégico de las entida-
des no lucrativas. Manuel Saez da una visién mas humanista al tratar el tema
de la gestion de las emociones y Rafael Méndez escribe un interesante arti-
culo sobre uno de los grandes problemas de nuestro tiempo que son las dis-
tracciones, la gestion del tiempo y las mejoras de productividad.

Por ultimo, y no por ello menos importante, como hemos destacado en
la introduccion, encontraras los articulos de Alberto Joven, Alicia Martin
Fenor, David Joares y Miguel Castells o, el que cierra este libro, de Roge-
lio Sanchiz. Todos ellos dedican sus reflexiones al que ha sido el tema estrella
durante el confinamiento: el asesoramiento laboral. Alberto habla de futuro,
Alicia sobre equipos de alto rendimiento, y David, Miguel y Rogelio sobre el
futuro que se avecina en cuestiones de relaciones laborales.

Finalmente, y tras esta breve introduccion, que esperamos te haya sabido
a poco y despertado la curiosidad, s6lo nos queda animarte a que continues
la lectura de este libro que, si bien no ha sido escrito por escritores profesio-
nales, sin embargo, acoge toda la ilusion que deseamos haber sido capaces
de transmitir.

Aprovechamos esta breve introduccion para compartir el sentimiento que
nos genera, ya no sélo en lo personal, sino, por supuesto, a nivel profesional.
Y es que, si aceptas un consejo: “Vivir acorde con lo que te hace vibrar por
dentro, es la clave del éxito de cualquier profesional”

José Antonio Avellaneda Fernandez






COMO ELEGIR BIEN A TU ASESOR FISCAL, CONTABLE O LABORAL

“Mi asesor sabe mas de mi vida que mi propia pareja”

Seguro que muchos de vosotros os sentis identificados con esta afirma-
cién. Y empezar este articulo con ella es, sin duda, una declaracion de inten-
ciones sobre lo que significa esta profesion.

Como en todos los sectores, hay profesionales mas o menos comprome-
tidos. La vocacion no es obligatoria, pero sin duda, el que ama su trabajo,
sabe la responsabilidad que sobre él recae. Todo aquel que busca un asesor
va a depositar en ¢l no solo una total confianza sino también deseos, ilusio-
nes, expectativas y también frustraciones. Cual confesor espiritual, el asesor
se convertira en el guardian de los tesoros sobre los que se sostiene un nego-
cio, da igual lo grande o pequefio que sea.

Si algo hemos aprendido en el dltimo afio es que las asesorias son tan
esenciales para la sociedad como lo han sido los transportes, los sanitarios,
la logistica o las telecomunicaciones. Porque gracias a ellas, el tejido empre-
sarial de este pais ha sobrevivido a la mayor crisis que muchos de nosotros
recordamos.

Por eso, elegir a tu asesor no es asunto menor. Y como en cada elec-
cion que hacemos en nuestra vida, sabemos que lo que finalmente decida-
mos tendr& consecuencias. Y si estamos hablando de un proyecto empresa-
rial personal, que implica esfuerzo, horas robadas a familia, amigos, hobbies
(aunque en muchas ocasiones, nuestra empresa es nuestra mayor aficion), la
decision no podia ser mas importante.

En este libro que ahora empiezas a leer, vas a encontrar consejos juridi-
cos o empresariales de un grupo de despachos profesionales unidos por un fin
comdun, su pasién por el trabajo bien hecho y sus deseos de mejora continua.
Sélo por eso, merecen ser leidos y tenidos en cuenta. Pero es que ademas,
lo que aqui exponen son vivencias propias, reflexiones y testimonios con un
valor incalculable.

El Club de Innovacion de Despachos Profesionales se ha convertido en

nexo de unidn para todos ellos y ha sido, en estos tiempos duros que vivimos,
la excusa perfecta para que este libro vea la luz.
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Y a ti, lector, que quieres conocer mas de cerca esta profesion, te voy a
compartir algunos consejos que, los afios y la experiencia, me han demos-
trado que deberias tener en cuenta cuando elijas a tu asesor, a ese compariero
de vida y fatigas que, al igual que una hipoteca, une mas que el matrimonio.

Pon en tu vida un despacho digital.

De igual modo que no confias en una empresa, marca 0 servicio cuya
pagina web no consigues localizar, porque no existe, o lo que es peor, si la
localizas, desearias no haberlo hecho, tu despacho profesional de cabecera
deberia tener un buen escaparate. Y en la era digital, el mejor escaparate para
un despacho es una web bonita y sobre todo atil y facil de recorrer, donde
encuentres lo que estas buscando y que sea fiel reflejo del equipo humano que
hay detrés. ¢Sabes lo que dira su huella digital de un despacho? Pues que el
equipo de ese despacho cuida los detalles, quiere mejorar en sus procesos y
se preocupa por la opinién de sus clientes presentes y futuros.

La importancia de los procesos internos.

De nada sirve que el escaparate esté impoluto si la tienda y el almacén
son un caos. Pues bien, tan importante es que un despacho cuide su presen-
cia digital como que ponga el méximo cuidado e interés en los procesos. ¢ Te
ha pedido tu asesor la documentacion necesaria cuando has comenzado a tra-
bajar con ellos? ¢Te han informado de quién sera tu persona de contacto y
cuales seran los flujos de trabajo a la hora de gestionar los diferentes temas
de los que ellos se encarguen? No es un aspecto menor, ya que de ello depen-
derd una relacion fructifera.

La tecnologia, la guinda del pastel.

Quiza no repares en ello al principio, pero un despacho profesional que
prioriza la tecnologia a la hora de su trabajo diario y su relacion con los clien-
tes, es una apuesta segura. Tras el cambio laboral y social provocado por la
pandemia del Covid-19 se han evidenciado, todavia mas si cabe, las diferen-
cias entre los despachos “a la antigua usanza” y aquellos que han apostado
por la constante innovacion y se han apoyado en la tecnologia para mejorar
los procesos y la comunicacién con los clientes. Sin olvidar que el uso de la
tecnologia en los despachos ha permitido reducir tiempos en las gestiones
y, lo mas importante, abaratar costes. ;Cuenta tu asesoria con un Portal del
Cliente donde puedas consultar el estado de tus cuentas, expedientes o casos?
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¢te ha proporcionado acceso a un Portal del empleado para que lo puedes uti-
lizar con tus asalariados? ¢Sabes que tu asesoria te puede ayudar con tecno-
logias de control horario?

Donde dije digo....

Si algo debe definir a un despacho profesional es su coherencia. Coheren-
cia con sus decisiones, con lo que debe hacer y hasta donde debe llegar con
respecto a ti y tus soluciones. Lo que esperamos de un asesor es consejo. No
el mejor, y quiza no lo apliqguemos, pero queremos escuchar sus recomen-
daciones, basadas en su conocimiento y experiencia. Igual que confias en tu
meédico y en su opinion a la hora de decidir si te operarias o no, asi debes sen-
tirte con un asesor. Y aquel que sea capaz de generar en ti ese grado de con-
fianza, te habra fidelizado para siempre.

Mi asesor, el mejor.

O no. Mas vale lo malo conocido no deberia ser un leit motiv a la hora de
contratar un asesor. Como ya hemos repetido varias veces a lo largo de este
prologo, el grado de confianza y alianza que se genera con un asesor, merece
gue no nos quedemos con el primero que llegue. Seguro que a todos 0s suena
este eslogan publicitario, “Busque, compare y si encuentra algo mejor, com-
prelo”. Pues no se puede decir mas en menos palabras.

Vivir al limite.

Cuando se ha llegado a ese grado de confianza entre asesor y cliente donde
los secretos no tienen ya sentido, entonces es cuando sabes que pediras siem-
pre un poco mas. El asesor sera la figura que asuma el control de riesgos, cru-
zara un precipicio cual funambulista en la cuerda floja y bordeara escollos por
el bien comun. Siempre bajo el paraguas de la legalidad. Si el ciego del libro
del lazarillo viviera en nuestros dias, habria buscado un asesor para llegar a
su meta, sin duda.

Y todo se resume en esto, cuéntamelo todo. El cliente quiere saber y el
asesor debe comunicar. La informacién es poder y por tanto debe fluir en
ambas direcciones. Si le cuentas todo a tu asesor y conoce mas de ti que tus
propios amigos y tu familia, ¢,cOmo no vas a exigirle una informacion cons-
tante y detallada?
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Asi que ahora que te vas a adentrar en las entrafias del despacho, recuerda,
querido lector y cliente, que lo que aqui encontraras es el alma de unos apa-
sionados por su trabajo que en los momentos mas complicados, se abrieron
en canal para compartir y dejar plasmado el porqué de su pasion por el des-
pacho.

“Si, quiero”

José Pedro Martin Escolar
Director del Centro de Innovacién de Despachos Profesionales
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Alex Martinez Cruz
Socio-Director en Abac Assesors
Técnico Tributario (APTTCB) n° 516

(PAE) PUNTO DE ATENCION AL EMPRENDEDOR.
DE EMPRENDEDOR A EMPRESARIO

#PAE #CIRCE #Emprendedor #DUE #Innovacién #Autoempleo

¢QUE ES UN PAE?

Los Puntos de Atencién al Emprendedor (PAE) se encargan de facilitar
la creacion de nuevas empresas, el inicio efectivo de su actividad y su desa-
rrollo, a traves de la prestacion de servicios de informacion, tramitacion de
documentacion, asesoramiento, formacion y apoyo a la financiacion empre-
sarial.

Los PAE se apoyan en el CIRCE (Centro de Informacion y Red de Crea-
cion de Empresas) para crear empresas. El CIRCE es un sistema de informa-
cién que permite realizar, de forma telematica, los tramites de constitucién y
puesta en marcha de determinadas sociedades mercantiles en Espafia.

El PAE tiene una doble mision:

 Prestar servicios de informacion y asesoramiento a los emprendedores

en la definicion de sus iniciativas empresariales durante los primeros
afios de actividad de la empresa

* Iniciar el trdmite administrativo de constitucion de la empresa a través

del Documento Unico Electrénico (DUE).

Una vez definido o explicado qué es un PAE en palabras o términos del
CIRCE, es decir, del Ministerio de Industria, Comercio y Turismo, creo nece-
sario plantear la definicion de los conceptos de emprendedor y empresario,
gue a menudo parecen sinénimos o se utilizan indistintamente, cuando en rea-
lidad no lo son.

“El CIRCE es un sistema de informacion que permite realizar de forma

telematica, los tramites de constitucion y puesta en marcha de determinadas
sociedades mercantiles en Espaia”
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Segun la Wikipedia (cualquier otro diccionario o enciclopedia también
nos sirve):

» Un emprendedor es una persona que disefia, lanza y pone en funciona-
miento un negocio, partiendo de una innovacion. El emprendimiento es
la capacidad y el deseo de desarrollar, organizar y manejar un negocio
junto con sus respectivos riesgos, con el fin de obtener una ganancia.

« Unempresario es aquella persona que, de forma individual o colectiva,
fija los objetivos y toma las decisiones estratégicas acerca de las metas,
los medios, la administracion y el control de las empresas, y asume
la responsabilidad tanto comercial como legal frente a terceros. El
empresario es la persona fisica o juridica, que con capacidad legal y
de un modo profesional combina capital y trabajo con el objetivo de
producir bienes y/o servicios para ofertarlos en el mercado, a fin de
obtener beneficios.

Vistas estas definiciones, puede ser perfectamente que un emprendedor, si
se esfuerza, lo hace bien, y con unas gotas de suerte, posiblemente llegue o se
convierta en empresario.

También queda claro, que el empresario, no tiene que ser forzosamente un
emprendedor, y si que queda clarisimo que un empresario ha de ser un buen
gestor. Gestor entendido como aquella persona que gestiona recursos (huma-
nos, materiales o de capital) para producir bienes y servicios (detalle impor-
tante que mas tarde desarrollaremos) para ponerlos en el mercado buscando
beneficios.

Y ;por qué tengo tanto interés en diferenciar las figuras de emprendedor y
empresario? Pues, aunque me esté mal decirlo, ya vale de aupar hasta las altu-
ras y hacer un mal uso de la palabra emprendedor.

La palabra o concepto emprendedor, como sinénimo de idea, de gran idea,
en el mundo de la empresa, bajo mi punto de vista, no es correcto, y si se me
permite ser un poco brusco, a riesgo de molestar a algunos, una idea no vale
NADAy, seguramente, una gran idea todavia vale MENOS.

Pero ¢no habiamos quedado en que el emprendedor parte del concepto de
la “innovacion”, e innovacion S que es sinénimo de idea, de gran idea?

Cierto, idea = innovacién = emprendedor

Pero, de las ideas solas, no se come, s6lo se come de ser capaz de desa-
rrollar una idea y esta idea convertirla en una necesidad o expectativa para
un tercero que, a su vez, pagara un precio para adquirirla o utilizarla y, por
supuesto, con un coste asumible y razonable.

¢Recordais lo de producir bienes y servicios? Pues eso, tener una idea que
no sirve para nada, o que es inviable el producirla/fabricarla, no sirve de nada,
y no sirve para nada, y escuchar a los emprendedores charlatanes de feria,
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vendedores de elixir de felicidad (o simple crece pelo), no hace mas que dis-
traernos del resto de los emprendedores, que si necesitan la ayuda y soporte
de un PAE.

En definitiva, los mas avispados ya veis que lo ideal es la suma de un
emprendedor y de un empresario, a ser posible de éxito. Al primero, se le
encendera la bombilla con la idea, y el segundo sabrd cémo convertir en
negocio (hacer viable) la idea. E igualmente, los lectores mas avispados, tam-
bién saben que NO es para nada probable que se unan un emprendedor y un
empresario, no por nada, simplemente porque el empresario esta ocupado en
gestionar su propia empresa y no dedica su tiempo a la empresa de un tercero.

¢ Y si hablamos del autoempleo?

Vaya, no tenemos suficiente con hablar del emprendedor y del empresa-
rio, que ahora también se nos cuela en el maravilloso mundo de los PAE, el
concepto autoempleo.

Una definicion aproximada del concepto autoempleo seria: El autoem-
pleo es la actividad de una persona que trabaja para ella misma, que se con-
vierte en una alternativa (normalmente de caracter legal) al mercado laboral,
cuando queriendo trabajar no es posible.

Es cierto que desde la perspectiva del PAE, a tenor de lo que he definido
como primer objetivo, el hecho de ayudar a personas que quieren o desean
darse de alta en el sistema, los PAE estamos para ayudarles, no obstante, y
pienso que esto ha de quedar meridianamente claro, la persona que se da de
alta de autdbnomo con el objetivo de autoemplearse, no es ningin emprende-
dor, y menos todavia, un empresario.

PRIMER OBJETIVO DE LOS PAE

El primer objetivo de los PAE es ayudar en el proceso administrativo mas
0 menos farragoso de la constitucion y puesta en marcha de la empresa. Esta
es una tarea algo ardua, no por su complejidad, sino por la laboriosidad de la
tramitacién para formalizar dicha constitucion. Hemos de distinguir entre dos
tipos de servicios PRINCIPALES que prestan los PAE:

» Legales y/o administrativos
» Valoracion y viabilidad del negocio

Entre los servicios legales/administrativos, tenemos aspectos como el
marco legal, ventajas e inconvenientes fiscales, normativa de aplicacion, qué
tipo de forma juridica es la mas adecuada para el proyecto, régimen de segu-
ridad social aplicable, tipos de contratacion de personal, subvenciones, costes
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por legalizacion de marcas y patentes, y todo un sinfin (estamos en Espafia)
de normas aplicables a todo y a todos.

La viabilidad del negocio se trabaja planificando todo lo habido y por
haber, adelantandonos a todos los acontecimientos, disefiando distintos esce-
narios para poder reaccionar cuando las cosas no van como esperamos, cosa
que, desgraciadamente, ocurre bastante a menudo.

Se valoran los riesgos, se trabaja un estudio de mercado, la diferencia-
cion respecto a la competencia, qué necesidades satisfacemos al mercado, el
plan de produccion, de comercializacion, si mercado local o global, la necesi-
dad financiera del proyecto y la capacidad financiera de los emprendedores (a
menudo limitada), y todo esto bajo el paraguas del llamado plan de Empresa
0 de Negocio.

El plan de empresa es un documento, mas 0 menos extenso, con formato
literario o formato grafico, con proyecciones econdmicas a 3 6 5 afos, o sin
ellas, modelo clasico o modelo “Canvas”, en definitiva, es un documento DE
TRABAJO que nos obliga a pensar, y en el que se desarrolla la idea del nego-
cio que vamos a poner en marcha. Puede no ajustarse a ningn modelo prees-
tablecido o estandar, pero si que, a nuestra manera, ha de ser claro y conciso
para determinar todos los pasos a seguir, de una forma ordenada con el obje-
tivo de la viabilidad del negocio.

Los distintos PAE’s homologados por el Ministerio, y si no, la propia
Direccién General de Industria de la pequefia y mediana empresa, disponen
de distintas guias y manuales.

Tenemos modelos mas intensivos en sistemas de produccion, otros mas
centrados en la gestion comercial (estudio de mercado, etc), otros mas finan-
cieros, etc.

La teoria dice que hemos de trabajar los proyectos analizando los aspec-
tos mas criticos o sensibles a la viabilidad del proyecto, y la préctica habitual
nos ensefia que los modelos de Plan de Empresa que se trabajan, fundamen-
talmente buscan analizar la viabilidad financiera del proyecto, y se focalizan
de una u otra manera atendiendo al auténtico objetivo, que sera la entrada de
socios y/o inversores, o simplemente demostrando (sobre el papel) la capaci-
dad de retorno en el caso de solicitar financiacion bancaria.

OBJETIVO PRINCIPAL DE LOS PAE

Segun mi opinién personal, olvidandonos ya del primer y mas formal
objetivo de los PAE, nos encontramos ante el principal objetivo de los PAE,
gue no es otro que el acompafiar a los llamados emprendedores en su solita-
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rio y complejo camino de emprendedor a empresario, haciendo mas llevadera
la soledad del empresario.

“El principal objetivo de los PAE no es otro que el acompaiiar a los llamados
emprendedores en su solitario y complejo camino de emprendedor a
empresario, haciendo mas llevadera la soledad del empresario”

Ya hemos visto que una idea, por brillante que sea, en el formato o estado
inicial de s6lo una idea, no es y no sirve para nada. Hemos de ser capaces de
ver que la idea aporta valor y resuelve necesidades reales con un coste asumi-
ble y en el momento oportuno y, después de todos los etcéteras y al final de
todo, genera beneficio, ya que una empresa o negocio sin beneficio..., tiene
los dias contados. Aqui toca ayudar al emprendedor a reflexionar, analizar y
dirigir, seguramente mas en el como que no en el qué.

Le hemos de ayudar a convertirse en empresario, pero atencién, tampoco
hemos de cometer el error de pasarnos al otro lado y caer en la tentacién de
asumir nosotros, los asesores, las decisiones que son propias del empresario,
ya que:

1. Nosotros ya tenemos nuestra empresa y tomamos nuestras decisiones.

2. Si nos colocamos “en su piel” perdemos nuestra objetividad y nos

contaminamos de aspectos o valoraciones no profesionales.

Es de sobras conocido que, especialmente las pymes y auténomos, no
tienen un gran conocimiento o experiencia de gestion empresarial, y es aqui,
cuando otros “ex” empresarios (personas de dilatada experiencia empresarial
y ya retirados) y nosotros, los asesores de confianza, hemos de tener la expe-
riencia y templanza necesaria para dar soporte y consejo.

Sin ser un objetivo en si mismo, los PAE’s hemos de colaborar en limpiar
el ecosistema empresarial de una serie de personas toxicas, empresarialmente
hablando, al estilo de:

» “El sabelotodo”. Aquel que ya lo sabe todo y toca las narices insisten-
temente. A estos, simplemente pedirles que NO molesten, hay mucha
gente buena, y sobre todo agradecida, que se merecen todo nuestro
trabajo y soporte.

e Al contrario del anterior, los que NO saben nunca nada (o al menos
asi lo dicen) y le cuelgan el muerto al primero de turno, y ellos nunca
tienen la culpa de nada, porque no lo sabian y nadie se lo ha dicho
(tampoco el sentido comun), Y TAMPOCO HAN HECHO NADA
PARA SABERLO.
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Los indecisos 0 que no toman decisiones. En la vida, no sé cémo,
pero seguro que se puede pasar sin tomar decisiones, ahora bien, en
una empresa, s6lo haces una cosa, tomar decisiones. No puedes ser
empresario esperando que sea otro quien tome las decisiones.

Los cantamafianas. Aquellos que ni fu ni fa, hoy blanco y mafiana
negro, aquellos a los que les conduce el viento.

Los ultraconservadores. Seguramente una secta dentro de los indecisos.
Una empresa se puede conducir de muchas maneras, con mas o menos
riesgo, pero una empresa es sinénimo de riesgo, no decidir por miedo
a equivocarse, va a ser que no.

Los irresponsables. Aquellas personas que no entienden que las deci-
siones tienen consecuencias, buenas o malas y que, fundamentalmente,
afectan a otras personas. NO pensar en los otros, sean clientes, provee-
dores y/o trabajadores, normalmente trae consecuencias, y no suelen
ser buenas.

Atodo el resto, que son muchos, los PAE’s asesores de empresa y consul-

tores, estamos para ayudaros en vuestro camino de emprendedor a empresa-
rio, para que la soledad del empresario se quede s6lo en un topico.

Y el reto definitivo, es acompaiiar a estos emprendedores ya convertidos

en empresarios, a racionalizar estructuras empresariales, entrar en nuevos
mercados, constituir delegaciones o filiales, pensar en conceptos como la
empresa familiar, sociedades holding, etc, o lo que es lo mismo, para crecer
hemos de pensar en grande, pero eso seria motivo de otras reflexiones que no
tocan en este capitulo.
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Asesor Fiscal - Abogado y Socio-Director de AEMTIA Assessors
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de Madrid

TU NEGOCIO Y TU ASESOR ¢CUECES O ENRIQUECES?

#planificacion #crecimiento #innovacion #fiscalidad #colaboracion #valor_anadido

SI; empiezo este capitulo aludiendo al conocido eslogan de una marca de
pastillas que ayuda a enriquecer el sabor de tus platos favoritos. ¢Por qué?
Simplemente, y salvando las distancias, porque quiero que a la hora de que te
plantees quién va a ser el asesor para tu negocio, pienses si te vale con sola-
mente “cocer”, o bien, quieres algo mas. Hasta el final del capitulo no te des-
cubriré mi comparacion culinaria, pero te voy a ir dando algunas ideas.

Muchos gestores y asesores -y yo me identifico con ellos- nos “molesta-
mos” cuando algln cliente o cualquier tercero nos califica como gestores y se
gueda tan ancho. No lo tomamos como algo peyorativo o despectivo, sino que
a todo el mundo le gusta que le identifiquen por lo que hace o aporta, aunque,
a veces, la realidad de uno es distinta a lo que tu percibes como cliente.

Llevo toda la vida formandome; dos carreras, dos master que me han cos-
tado, en lo econdémico y en lo personal, Dios y ayuda, aportando todo el valor
que puedo al cliente, invirtiendo en tecnologia en mi despacho para ofrecer el
mejor servicio y el mas &gil, intentando adelantarme a toda contingencia que
pueda tener mi cliente, o ponerle sobre aviso de cualquier riesgo fiscal que se
avecina...

Hasta que llega un cliente al despacho y te llama “gestor”. En ese momento
se te viene todo abajo y en lo mas profundo de ti nace una sensacion de impo-
tencia y frustracion causada por la falta de empatia del cliente por tu desem-
pefio y la diferencia de percepciones entre ambos. ¢De quién es culpa?

“El proposito de este capitulo es diferenciar los tipos de asesoramiento que puede
brindar un asesor a tu negocio, en aras de dar la importancia merecida que tiene
cada una de las siguientes figuras en el mundo del asesoramiento”

El propdsito de este capitulo es diferenciar los tipos de asesoramiento que
puede brindar un asesor a tu negocio, en aras de dar la importancia merecida
que tiene cada una de las siguientes figuras en el mundo del asesoramiento,
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pero también para que td, como empresario, sepas cudles son las diferencias
y qué puedes exigir y esperar de cada uno de ellos. No se trata de que uno sea
mejor que otro, ni se trata de que elijas entre uno u otro; seguramente no sean
tan diferentes e, incluso, puede que sean concéntricos; ahora bien, la diferen-
cia mas significativa entre ambos conceptos es “la aportacion de valor”.

Segtin la Real Academia Espafiola, una gestoria es “la oficina del gestor”,
y un “gestor” es la persona que gestiona (adjetivo) o bien, la persona que se
dedica profesionalmente a promover y activar en las oficinas publicas asun-
tos particulares o de sociedades (sustantivo).

Mas alla de la definicion de este organismo oficial, un gestor es aquel que
trata datos de una empresa o particular con el objetivo de cumplir los trami-
tes obligatorios al nivel que sea (administrativo, fiscal, transito, laboral) y de
forma rigurosa, para que el cliente cumpla con el imperativo legal.

Gestoria es el nominativo con el que se conocen, mas ampliamente, y, de
forma historica, todos aquellos despachos que proliferaron sobre los afios
60-70 y que se encargaban de todos los tramites de las empresas, autbnomos
y particulares. Si bien es cierto, antafio, las tareas que debian afrontar los ges-
tores eran mucho mas tediosas y, con la irrupcion de la tecnologia, tanto para
los mismos despachos como para la propia administracion, las tareas se han
ido simplificando y automatizando, por lo que el tratamiento de datos ahora
es mucho més rapido y agil.

Los gestores se encargan de manejar datos y recogerlos en los modelos ofi-
ciales para cumplir con la normativa especifica. Su labor no es, exactamente,
interpretarlos y darte un asesoramiento adicional para aportar un ahorro fiscal
0 apuntar a un riesgo de seguridad social que pueda sobrevenir al cabo de
varios afios, sino que se trata de cumplimentar modelos de forma “correcta”
pero sin tener en cuenta si es “lo mejor” para tu negocio.

Como ya os adelantaba, la irrupcién de la tecnologia ha hecho que toda
esa recogida de datos cada vez sea mas automatizada y que poco a poco se
vaya haciendo mediante softwares y programas que permiten hacer el mismo
manejo de datos y cumplimentacion que hacen los gestores (transformacion
digital). Por tanto, con las nuevas tecnologias, el gestor -como tal- se ve en
peligro de extincidn, ya que actualmente un escaner con un lector OCR puede
dar el asiento correcto de cualquier factura, y dando a la tecla “siguiente”,
acumular tu IVA y presentar de forma telemaética a la Administracion Tribu-
taria.

A partir de este punto, nace la figura del asesor. El asesor también tiene
que tratar los datos, al igual que el gestor; por eso decia que no se trata de dos
figuras diferenciadas o excluyentes, sino complementarias y concéntricas.
Para el asesor, procesar el dato es como la fase de “produccion en cadena”,
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preliminar a la interpretacion. La tecnologia pasa a tener un papel mas pro-
tagonista, ya que se sirve de ésta para poder “automatizar” todas las tareas
mas mecéanicas (contabilidad, contratos, altas, bajas, envio de documenta-
cién, portal del cliente, etc) y dedicar asi méas tiempo a la interpretacion de
los datos.

A pesar del incremento tecnoldgico, aqui la “persona” empieza a adqui-
rir también mucha mas relevancia ya que, una vez tiene los datos tratados,
es quien los interpreta y puede aconsejarte 1o que es mejor para tu negocio.
Tiene la capacidad de hacerlo y el suficiente conocimiento para evaluar las
diferentes opciones que debera afrontar tu actividad, y la tecnologia es tam-
bién la herramienta que le va a ayudar a hacer su trabajo mejor.

El trabajo del asesor conlleva mas tiempo y ofrece mas cercania, ya que
éste debe dedicar muchas mas horas a interpretar los datos teniendo en cuenta
de donde vienes, donde estas y a donde quieres llegar; no se queda simple-
mente en cumplir el trdmite de forma correcta, sino en entender cudl es la
mejor opcion para tu negocio de entre todas las posibilidades.

El gestor tiene un papel reactivo ante tu negocio, pero no se adelanta a
posibles contingencias o en buscar oportunidades de ahorro por ejemplo. El
asesor desarrolla un papel mas proactivo que puede traducirse en importan-
tes beneficios para ti. Ve a tu asesor como aquella figura que puede compor-
tar beneficios importantes a tu negocio, bien por via directa o bien por aho-
rrarte riesgos que pudieran traducirse en sanciones y perjuicios econémicos.

Dentro de la figura del asesor existe incluso un segundo nivel. No sabria
exactamente como llamarlo, pero para calificarlo con algin nombre, podria-
mos llamarlo el asesor-consultor o asesor de segundo nivel. El asesor de
segundo nivel es aquél que, continuamente, tiene en mente al cliente y lo
pone en el centro de toda su labor, y, no solamente él, sino que su orga-
nizacion piensa en todo momento en qué beneficios buscarle. El asesor de
segundo nivel tiene més proactividad que ninguno y una mentalidad win-win
absoluta, por lo que si es bueno para ti, también es bueno para él.

Mas alla de tratar e interpretar los datos, puede convertirse en tu persona
de confianza y ser un partner muy importante para tu negocio. El asesor de
segundo nivel va a pensar siempre en el largo plazo porque va a querer cons-
truir una relacion de confianza contigo, absoluta y de calidad, ya que de ello
también dependeré el grado de asesoramiento que pueda darte. No solamente
buscara tus beneficios fiscales o te ahorrara dinero, sino que, te acompanara en
la toma de decisiones importantes para tu negocio, sin que sea directamente
tu socio. El papel que tiene es fundamental, y debes ver en todo momento que
lo que pagas por €l es realmente una inversion. Es un excelente conocedor de
la normativa pero, también va mas alla, ya que tiene competencias en muchos
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otros aspectos fundamentales que pueden incidir en el buen fin de tu negocio
(mercados, tendencias, areas complementarias como la mercantil y juridica,
negociacion, etc.). Buscara tu éxito como si fuera el suyo.

En conclusion, este capitulo debe servirte para reflexionar sobre qué tipo
de asesor buscas para tu negocio, o lo que es lo mismo, qué esperas que éste
te aporte. Si lo que quieres es, simplemente, que te confeccione la contabi-
lidad para la presentacion de impuestos, sin ningun tipo de ayuda adicional,
porque tu ya llevas el timon de tu negocio y sabes interpretar tus resultados,
seguramente con la primera opcion sea suficiente.

Si quieres un nivel mas y que tu asesor interprete tus datos y te sugiera el
mejor camino para seguir buscando ahorros fiscales y evitar situaciones com-
plicadas con la administracion, necesitaras algo mas que un gestor.

Finalmente, si lo que buscas es un partner de confianza que te acompaiie
en la vida de tu negocio, necesitaras el Gltimo de los niveles. Es importante
que lo tengas claro, porque asi también evitaras frustraciones, mejorara la
relacién con tu asesor y, por ende, la marcha de tu negocio.

El problema para ti -y no digo que sea problema tuyo- puede venir cuando
lo que tu vas a pagar por su labor esta por encima del valor que ta percibes
y, viceversa, cuando el precio que tu pagas esta por debajo del valor que te
aporta. En conclusion, identificar qué nivel de asesor quieres es lo Optimo
para ambas partes y para tu negocio, y deberas entender que, a méas valor mas
precio, pero mas tranquilidad y beneficios.

Espero que ya vayas entendiendo la intencién del titulo de este capitulo.

Cocer es dar a tu negocio lo més rapido, lo que necesita en ese momento
sin mirar mucho mas allg; sin plantearte si te va a quedar soso o te has pasado
con la sal, o bien, sin pensar en si es bueno para la salud de tu negocio o no.
Solamente cueces para saciar tu hambre en un momento puntual.

Enriquecer es diferente. Conlleva mas tiempo, més carifio y mas amor; la
materia prima es basica y no solamente se trata de que te lo puedas comer,
sino que priorizara el sabor de boca que te pueda quedar e intentara mejorar
la experiencia para que sigas confiando y repitiendo.

Antes de acabar también quiero romper una lanza en favor de todas las
figuras de “asesor” que hemos recogido aqui. Mas alla de la etiqueta que cada
uno pueda tener en la puerta de su despacho “gestoria”, “asesoria”, “consul-
toria” lo que de verdad importa es “la persona” y el valor que va a aportar a
tu negocio

“Mas alla de la etiqueta que cada uno pueda tener en la puerta de su despacho

“gestoria”, “asesoria”, “consultoria” lo que de verdad importa es “la persona” y el
valor que va a aportar a tu negocio”
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NO CONFUNDIR LAS GANAS EN TU EMPRESA CON SU
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#Estrategia #Plan #Negocio #Objetivos #Procesos #Planificacion

Una vez participé en una sesion sobre... jen qué se parece el Futbol a tu
empresa? A priori pensé que en nada, pero tras ella llegué a la conclusién
de que tienen muchos paralelismos, que van desde la pasion por los colo-
res del club, y pasién por la empresa, en la que se invierte buena parte de la
vida, desde que en los dos ambitos se tiene que hacer un analisis de la gestion
del riesgo, del conflicto y del fracaso, hasta la busqueda de buenos resulta-
dos, la superacion de la competencia, y la obtencion de un equipo con talento
optimo. Y al final todo esto acaba formando parte de una cuestién de plani-
ficacion.

Las empresas que entran dentro de la categoria PYME son muy impor-
tantes, porque son el nucleo esencial del tejido empresarial. Dentro de ellas,
las que entran en la categoria de microPYME son las mas numerosas y las
que siempre han generado la mayor cantidad de empleo. En este contexto,
la practica totalidad de la actividad empresarial es desarrollada por empre-
sas de menos de diez trabajadores de plantilla media, y que tienen una estruc-
tura muy plana, en la que la delimitacion de funciones dentro de la empresa
es laxa, y la propiedad forma parte de la fuerza de trabajo, como quien mas.

Frente a una situacién como esta, tenemos que entender que es dificil
pedir a la microPYME que reflexione sobre modelos avanzados de gestion,
que mantenga al dia un sistema de diagndstico estratégico, etc., etc., etc.

““tenemos que entender que es dificil pedir a la microPYME
que reflexione sobre modelos avanzados de gestion,
que mantenga al dia un sistema de diagndstico estratégico”

Es posible que una empresa de este tipo no requiera esto tampoco, es decir,
y hay que entenderlo, las necesidades de gestién no son las mismas para una
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gran corporacion que para una microPYME en la que la gestion financiera y
la de tesoreria se confunden, y donde todos los servicios de apoyo como el
laboral, el fiscal... estan frecuentemente externalizados, en su asesoria de con-
fianza.

Y, sin embargo, estas empresas necesitan también disponer de instrumen-
tos de gestion que les permitan tomar decisiones rapidas y acertadas, puesto
que si por tamafio no pueden competir, si que lo pueden hacer por flexibilidad
y capacidad de adaptacion.

Y es asi como se confunden las ganas y la pasion por la empresa, con la
estrategia. Cuantos empresarios, dicen que tienen muy claro su plan estraté-
gico, pero que no por escrito, que aunque no lo escriben, saben lo que haceny
cudles son sus objetivos de crecimiento anual. Si, pero...;cé6mo? Yo les pre-
gunto ¢Sabes si realmente te interesa crecer? ¢ Has tenido en cuenta la posible
crisis que se avecina? ;Qué segmentos te interesan y qué rentabilidad tienes
en cada uno de ellos? ¢Quién es tu competencia? ;Como te afecta la globa-
lizacion? ¢ Toda la plantilla lo tiene igual de claro que ti? ;Estan de acuerdo
contigo? ;Tienes unos objetivos claramente definidos y consensuados?

Acellos va dirigido este desmenuzado de para qué sirve y como se hace un
Plan Estratégico.

Espero que lo entiendan.

Y es que la administracion de una empresa es una tarea compleja que esta
influenciada por una gran diversidad de factores externos. Ante esta situacion
muchos empresarios pierden de vista los objetivos y las acciones a Medio
y Largo Plazo, concentrandose solamente en los del Corto Plazo, sin darse
cuenta de que la desatencion de la planificacion representa un elevado coste
operativo y de oportunidad para su empresa.

Pero hay solucion, y esta en la direccion estratégica: planificacion, implan-
tacion y control, para lograr elementos perdurables que nos diferencien de
otros a los ojos del cliente: una marca reconocida, unos productos o servicios
innovadores dificiles de copiar, unos costes menores que la competencia...

Cualquier actividad empresarial se desarrolla intentando encontrar el
equilibrio entre los factores externos que afectan a la empresa o a su sector
productivo, como regulaciones normativas, competidores, cambios tecnolé-
gicos, legales y otros, y los internos, que vienen dados por la propia estruc-
tura de la empresa, sus procesos operativos y de marketing y su situacion
financiera. La empresa, atendiendo a estos factores de un modo muchas veces
inconsciente, intenta conseguir los dos fines de cualquier actividad empresa-
rial: primero perdurar, y segundo, tener beneficios.

En situaciones como la actual, en la que los indicadores macroeconémi-
cos y la interpretacion que hacemos sobre ellos nos estan conduciendo a una
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especie de depresion empresarial colectiva, con limitaciones al crédito, el
consumo de las familias en niveles bajos y poca capacidad de inversion por
parte de las empresas, el éxito en la consecucion de los dos fines anterior-
mente citados, sobre todo el segundo, pasa por que la direccion de la empresa
conozca con mucha mas precision cuél es su situacion interna real, cuél es su
situacion en el entorno y cuéles son las tendencias relevantes en su mercado.
El conocimiento profundo de la propia empresa y de su entorno se convierte
asi en el factor critico para conseguir el éxito.

Y es, atendiendo a todo ello, que resulta imprescindible para el buen
avance de la empresa, el disefio de un Plan Estratégico de Negocio (PEN).
Este PEN representa un conjunto de acciones programadas para conseguir un
objetivo determinado en un plazo estipulado. Dichas acciones deben ser flexi-
blesy préacticas, para que la empresa pueda adaptarse rapidamente a los cons-
tantes cambios del entorno. De esta manera, para el empresario es la herra-
mienta clave para la direccidn de su negocio, para mejorar su expectativa de
supervivencia y para conseguir rendimientos, a pesar de la inestabilidad de la
situacion actual.

Como no solo se trata de establecer objetivos y planes de actuacion, sino
de dotarse de instrumentos que permitan evaluar su consecucion, el PEN debe
estar acompafiado de un conjunto de indicadores que permitan a la direc-
cion evaluar desviaciones, detectar tendencias y, a fin de cuentas, realizar un
seguimiento de que las actuaciones que establecimos en el plan de negocio se
desarrollan de acuerdo con lo programado.

Y respecto de todo este planteamiento ¢cudl es la realidad de una pequefia
y mediana empresa?

Pues que en la mayor parte de los casos, el empresario dedica mas del cin-
cuenta por ciento de su tiempo a solucionar problemas y eventualidades rela-
cionadas con el Corto Plazo. Y si a esta dedicacion afiadimos la realizacion de
las tareas diarias, poco tiempo le queda para analizar, planificar y organizar
acciones a Medio y Largo Plazo. Esto supone que no se prevean posibles con-
tingencias negativas futuras, las cuales se convertiran en potenciales proble-
mas a resolver. A su vez, estos inconvenientes dificultaran la planificacion, y
asi se convertird en una espiral, donde los problemas acarrean continuamente
nuevas dificultades a solventar.

La mala asignacion del tiempo desde gerencia y la falta de planificacion
generan un uso deficiente de los recursos que se propaga por toda la empresa,
con un incremento de costes que se traslada también sobre la cadena de valor:
desde los proveedores hasta los propios canales de comercializacion.

Pero ademas existe otro coste oculto derivado, que es la falta de comu-
nicacion interna. En un escenario cambiante es fundamental que todos los
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miembros de la empresa conozcan las estrategias y consignas de la entidad,
teniendo muy claro qué se espera de ellos y por qué, con tal de guiar sus actua-
ciones diarias y responder a eventualidades. Pocas o ninguna de las pymes
disponen de canales establecidos de comunicacion interna mas alla de los tra-
dicionales cauces informales. Desde luego, de lo que carecen es de conjun-
tos de indicadores adecuados que comuniquen, de un modo inequivoco, obje-
tivo y directo, a todas las personas implicadas de si la empresa consigue o0 no
desempeiiar su actividad de un modo ajustado a lo planificado.

(Y como se justifican los empresarios? Por mi experiencia, muchos argu-
mentan y piensan que en un escenario tan variable e impredecible, como el
actual, es indtil pensar en planes a medio y largo plazo, puesto que como
decia Tolstoi: “Ningun plan de batalla sobrevive al primer cafionazo” y, sin
embargo, en la situacién actual de confusion y dudas, es precisamente al con-
trario: el que la empresa tenga clara cual es su direccion, su sentido, su pro-
posito, sus objetivos, es mas esencial que nunca, y es clave para poder sobre-
llevar con éxito la situacion. Y es asi que el plan estratégico de negocio debe
actuar como un mapa de ruta del que la empresa se dota para navegar no sélo
con eficacia, sino también con eficiencia entre las turbulencias actuales.

Pero ademas es que el Plan Estratégico no es una cosa rigida, dado que su
confeccion parte de estrategias, objetivos y resultados finales planeados en
funcion del conocimiento profundo de la empresa, de su entorno presente y
probable futuro, por lo que es facilmente amoldable a los cambios. El Plan
Estratégico de Negocio excede con mucho a lo que es la elaboracién de un
presupuesto anual o trianual, pues un PEN va mas all4 y fija metas numéri-
cas a alcanzar en un periodo de tiempo, ademas de fijar las estrategias, obje-
tivos y herramientas para alcanzarlos, pero lo importante es que esas metas y
objetivos numéricos se deben alcanzar en ambitos diversos de la empresa, y
no soélo en el financiero.

Una planificacion a Medio Plazo bien hecha es valiosa porque permite
prever contingencias futuras y aprovechar oportunidades de negocio. EI PEN
no so6lo libera méas tiempo para la verdadera gerencia, sino que optimiza la
utilizacion de dicho tiempo en favor de una mayor planificacion y control del
desarrollo empresarial.

Existen una serie de riesgos derivados de la desatencion de la planifica-
cion a Medio y Largo plazo, de entre los cuales destacan:

» Pérdida de segmentos de mercado y nuevas oportunidades de negocio

* Aumentos de costes

e Incremento del riesgo operacional y de la incertidumbre

» Pérdida de competitividad

» Dificultades de adaptacion y mejora
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La finalidad por tanto de un proceso de efectiva planificacion estratégica
es la de ayudar a la direccion a fijar objetivos optimos a largo plazo, maxi-
mizar el tiempo Util y la percepcidn y apreciacion de previsiones y tenden-
cias importantes, estimulando y motivando a todos los niveles de la empresa.

La planificacion estratégica sirve fundamentalmente para crear futuro a
partir del presente, es decir, tiene la pretensién de buscar estrategias competi-
tivas para una nueva era, de lo que se deduce que el plan estratégico hace que
se puedan tomar decisiones hoy para fundamentar el éxito de mafiana.

“La planificacion estratégica sirve fundamentalmente
para crear futuro a partir del presente”

Entramos ya en las fases de un Plan Estratégico de Negocio. El proyecto
consta, a mi entender, de cinco fases diferenciadas, consecutivas e interde-
pendientes entre si. El objetivo tiene que ser recorrer todas las fases, y que
dicho recorrido culmine con la obtencion del Plan Estratégico de Negocio de
la empresa.

Fases del proyecto

A.-Planificaciéon e Redaccion de los contenidos del proyecto
B.-Disefio ® Definicion de escenario (situacion actual)
o Analisis DAFO

m Analisis externo
m Analisis interno
o Posicion Competitiva
o Identificacion de necesidades
e Estructura y priorizacion de Objetivos
e Mision y Vision empresarial
e Propdsito Estratégico

C.-Redaccion e Formulacion de Estrategias
® Definicion del Plan Operativo
o Redaccion documento de medidas a adoptar
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D.-Elaboracion e Seleccion de Indicadores
del cuadro de o Perspectiva financiera
mando o Perspectiva de clientes

o Perspectiva de procesos
o Perspectiva de crecimiento
e Implementacion de las metodologias
o De recopilacion de la informacion
o De analisis de la informacion
o De distribucion de la informacion
e Asignacion de responsabilidades

E.-Seguimiento e Planificacion de revisiones periddicas
e Identificacion de posibilidades de mejora
e Seguimiento administrativo del proyecto

F.-Cierre del e Valoracion de los resultados obtenidos
proyecto e Memoria final técnica y econdmica del proyecto

FASE A — PLANIFICACION

A través de un modelo metodolégicamente estandarizado, basado en los
modelos de plan estratégico de negocio y de cuadro de mando integral, que
tendréa que ser desarrollado, adaptado y completamente personalizado para la
empresa.

FASE B — DISENO

En la segunda fase, se iniciara la definicion de las lineas principales sobre
las cuales se construira el Plan Estratégico. Se llevara a cabo la adaptacion
del plan estratégico a la situacién, particularidades y caracteristicas de la
empresa.

Como definicion del escenario de partida se realizara un analisis DAFO de
la empresa, que abarca un analisis tanto interno como externo.

En el diagndstico interno se identificaran y evaluaran las capacidades
internas, asi como las fortalezas y debilidades propias de la entidad; inclu-
yendo un analisis de la filosofia, mision y objetivos de la organizacion en su
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conjunto, y una identificacion de las areas criticas de la empresa. Como recur-
sos internos, se deben analizar los recursos humanos, los recursos organiza-
tivos, los recursos fisicos y demas apartados como el acceso a los recursos
materiales, publicidad, canales de distribucion o poder de decision.

El diagndstico externo se centrard en las variables no controlables por la
organizacién. En primar las variables del mercado, como son el tamafio del
mercado (el real y el potencial), el comportamiento de los precios de venta y
de produccién, el nimero de competidores o nivel de indagacion de la com-
petencia. Deben tenerse en cuenta también factores como el entorno politico,
social y legislativo, la presion fiscal, o la seguridad juridica. Se analizaran
por su parte las variables de dimension econdmica, asi como los volume-
nes de produccion del sector, los niveles de empleo y de salarios, el compor-
tamiento exterior del sector, o las tendencias de la tecnologia y de los pre-
cios. Por ultimo, se tendran en cuenta los factores de la dimensién social que
puedan afectar a la empresa, como el tamafio de la poblacion, tasas de creci-
miento, nivel educativo, etc.

Esta segunda fase incluye ademas un analisis de la posicion competitiva y
de las necesidades de la empresa.

Un aspecto importante para el disefio, ya lo he dicho, serd la clara formu-
lacion de la Mision y Vision empresarial, para conocer desde el punto de vista
interno, la situacién actual y la estimada para los afios préximos. Esta infor-
macion permitira definir el marco de referencia de la empresa, desde donde
asentar las bases de la planificacion estratégica a medio y largo plazo.

“Un aspecto importante para el disefio sera la clara formulacion de la
Mision y Vision empresarial, para conocer desde el punto de vista interno,
la situacion actual y la estimada para los afos préximos™

Esta fase se concibe a modo de diagnéstico de la empresa, abarcando
temas como:

* Situacion economica

* Situacidn financiera

e Evolucion de la productividad

* Producto-mercado

» Cuotas y facturaciones de mercado

» Evolucion de los precios, de la promocion y de la publicidad

* Niveles de costes

» Imagen de la empresa

» Motivacién del personal
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Todos estos apartados daran lugar a la estructuracion y priorizacion de
los objetivos principales del plan, que deberan recoger los propdsitos a largo
plazo de la organizacion.

La definicion basica del negocio, de su propoésito y mision tienen que ser
traducidos en objetivos. Estos objetivos se componen de metas, o hitos a
alcanzar dentro del periodo cubierto por el plan, y actdan como reglas de
decision que permiten a la direccién de la empresa guiar y medir la realiza-
cién hacia su propdsito. Por tanto, se estructuraran los objetivos segun tres
elementos: el atributo particular que se elige como medida de eficiencia, la
escala mediante la cual se mide el atributo, y el fin o valor particular en la
escala que la empresa trata de conseguir.

Tras la determinacion de los objetivos, se define el Proposito Estratégico
con el cual la empresa se propone conseguir sus fines, que se desdoblara en
funcion de las metas a alcanzar en los diferentes campos (estrategia de pro-
ducto, estrategia de mercado y clientela, estrategia de precios...)

FASE C — REDACCION

Una vez finalizada la planificacion y disefo, se iniciara la redaccion del
Plan Estratégico.

Siempre en base a la coherencia con los objetivos se formularan las Estra-
tegias del desarrollo a medio y largo plazo de la empresa. Esta fase, incluye
una revision integral de la actividad de la organizacion, incluyendo todos los
procesos, recursos, factores productivos y el producto en si.

Estas politicas estratégicas acttan, ya lo he dicho, a modo de hoja de ruta
para la elaboracion y desarrollo de las actividades que conformaran el Plan,
la naturaleza de las cuales debera siempre estar en sintonia con la filosofia y
enfoque de la linea estratégica definida, ademas de con la Mision y la Vision
empresarial.

Llegados a este punto y de modo complementario, existen una serie de
tareas a efectuar como son la evaluacién de los riesgos de los objetivos pro-
puestos. Estos trabajos podran realizarse de manera opcional, y consisten en
estudios de mercado, politicas de producto, precio e imagen, y estudios de
costes.

De ahi la empresa determinara el nicleo duro del proyecto, materializado
en forma de Plan Operativo. Este plan incluird el conjunto de medidas a llevar
a cabo en el seno de la organizacion en el plazo establecido, y que haran tan-
gibles las politicas estratégicas ideadas, asi como una variedad de indicado-
res que permitirdn revisar y medir el grado de aplicacién y cumplimiento de
las acciones tomadas y de sus objetivos.
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Para la priorizacion de los planes de actuacion, se examinaran y valora-
ran los distintos programas. Resulta clave la definicion de la magnitud del
impacto que cada accion representara sobre los objetivos que se han estable-
cido, y la adecuacion de dichas acciones con los mismos. Se analizard tam-
bién la incidencia econdémica de la estrategia, asi como la evaluacion de la
rentabilidad de la accion. También se evaluaran otros campos como la dispo-
sicion presupuestaria, para optimizar desde el punto de vista del coste la eje-
cucion de las distintas acciones.

En esta parte del Plan se pretende prefigurar acciones concretas, donde se
van a:

» Detallar las tareas que constituyen la accion

» Responsabilizar a ciertas personas de la ejecucion

e Sefialar los instrumentos que van a emplearse

» Establecer los modos (técnicos, métodos) de realizacion.

* Fijar los fines concretos de cada tarea

e Determinar los tiempos de duracién de las tareas

» Disponer el orden cronoldgico de las tareas

Al término de esta fase, la empresa contard con su Plan Estratégico de
Negocio, incluida la planificacion del seguimiento. Este documento, que
representara una herramienta clave para su gestién, servird de Cuadro de
Mando Integral para que la Direccion de la empresa pueda manejar todos los
campos que determinan su crecimiento, su éxito y su supervivencia rentable
en el tiempo.

FASE D — ELABORACION DE UN CUADRO DE MANDO

La empresa procedera a identificar cudles son los indicadores relevantes
asociados a las cuatro perspectivas del cuadro de mando integral, alineados
con lamision y vision de laempresa y con los planes operativos que se habran
definido.

En esta fase se cumplimentaran ciertos aspectos formales, como la fijacién
de objetivos del planteamiento de la estructura de actuacion para poder seguir
el plan, deteccion de senales de alarma y actuacion de la forma mas eficaz
para revisar y actualizar el plan estratégico, segiin marca el entorno dindmico
y turbulento del mercado.

El cuadro de mando de la empresa, representara para ésta la herramienta
mas beneficiosa a la hora de llevar a cabo procesos de gestion decisivos. Con
él podran traducir la visién en estrategia, comunicar y vincular los objetivos
e indicadores estratégicos, establecer objetivos y alinear las iniciativas estra-
tégicas.
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La empresa seleccionara una serie de indicadores de proceso, que le per-
mitiran controlar la evolucién del plan y su aplicacion, asi como proporcio-
nar sefiales de alarma en caso de desviaciones.

Estos indicadores, abarcan los principales factores que la direccion debe
considerar, en lo que afecta a las variables financieras, a la perspectiva de los
clientes, a la perspectiva de los procesos y a las perspectivas de crecimiento
de la empresa.

El objetivo esencial para seleccionar indicadores concretos para un cuadro
de mando es identificar los indicadores que mejor comunican el significado
de una estrategia.

La perspectiva financiera, abarcard factores como la rentabilidad, los
ingresos de explotacion, los rendimientos sobre el capital empleado, el valor
afiadido econémico, el retorno sobre la inversion, el crecimiento de las ventas
o la generacion de flujo de caja.

Por su parte, la perspectiva de clientes aborda los factores que la organi-
zacion debe tener en cuenta para articular la estrategia basada en el mercado.
Esto se refiere a la satisfaccion, la fidelizacion y la captacion de nuevos clien-
tes, la rentabilidad de los clientes o el valor afiadido que aportan estos a la
empresa. Se tendran en cuenta principalmente aquellos factores criticos que
hacen que la organizacion se diferencie, sea competitiva y atractiva para los
clientes.

Por su lado, la consideracion de los procesos debe llevar a la empresa a la
clasificacion de los mismos en estratégicos, operativos o de soporte. A cada
proceso se le asigna un responsable que responda de su organizacion, fun-
cionamiento y resultados. El cuadro de mando permitira, ademas de mejorar
los procesos existentes, incorporar nuevos procesos para que la organizacion
afronte los cambios en el mercado.

En cuanto a la perspectiva de crecimiento que el cuadro de mando con-
sidera, se incluyen los procesos para la disposicion en tiempo real de infor-
macion fiable y util, la retencion de los conocimientos, las habilidades desa-
rrolladas por los empleados y su correcta aplicacion en su respectivo puesto
de trabajo, el aumento de la productividad, la coherencia de los incentivos a
los empleados, o la necesidad de potenciar al personal para el nuevo entorno
competitivo.

Todo ello con el fin de maximizar la eficiencia y la operatividad, de manera
que esto se traduzca en unos buenos resultados financieros y de crecimiento
de mercado.

Gran parte del éxito de un Plan Estratégico de Negocios recae sobre la
asignacion de responsabilidades.

38



NO CONFUNDIR LAS GANAS EN TU EMPRESA CON SU ESTRATEGIA. DESGRANANDO UN PEN

FASE E — SEGUIMIENTO

Para que un Plan Estratégico represente una herramienta Gtil en el tiempo,
y de manera continua, debe proporcionar elementos para el seguimiento y
medicion, a lo largo del tiempo, de las acciones tomadas.

Para ello, se incluye en la realizacién del Plan Estratégico de Negocio
una seleccion de controladores de Implantacion, y se planifican las revisio-
nes periddicas. Se pretende asi dotar a la empresa de la capacidad de analisis
continuo del entorno y de cambio, cuando proceda, del rumbo de su actividad
incorporando las mejoras oportunas.

Como evaluacion de la elaboracion y consecucion de los objetivos y sus
resultados, existen varios procedimientos de trabajo a realizar, tales como
métodos matematicos, métodos deductivos y métodos estadisticos de medi-
cion de las acciones tomadas.

Para identificar y corregir las posibles desviaciones, la empresa implan-
tara sefiales de alarma en los indicadores del cuadro de mando, de manera que
puedan adoptarse acciones correctoras y cauterizarse las desviaciones, y se
apliquen, cuando proceda, nuevos planteamientos.

FASE F — CIERRE DEL PROYECTO

Tras la realizacion del Plan Estratégico de Negocio, para una mejor con-
crecion de las tareas realizadas, se llevara a cabo una valoracién de los resul-
tados obtenidos durante el proyecto. Por Gltimo, se redactara una memoria
final técnica y economica del proyecto, incluyendo toda la informacion rele-
vante para dejar constancia del desarrollo del mismo.

Esta es la secuencia, desgranada, de un Plan estratégico de negocio, que
debes y puedes disponer y que nadie mejor que tu asesor de confianza te
puede ayudar a convertir en una realidad a tu alcance. ;Lo hablamos?
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ASESORANDO EN DISTINTOS PAISES,
ASESORANDO EN AMBITOS CULTURALES DISTINTOS

#Rumania #equipo #colaborar #asesores

“¢Seguro que te vas a meter en esa aventura? Vuelve a Espafia a tu puesto
de funcionario y vivirds mejor”. Iniciar una andadura en el afio 2008 como
asesor de empresas espafiolas en Rumania se sentia como una “pequefia
locura”, mas aln cuando toda mi carrera profesional se habia enmarcado
dentro de la Administracién, con una red de seguridad que, en todo momento
dificil, incluso en otros paises, hacia mover, lentamente, todos los engranajes
para solucionar cualquier desaguisado.

Cuando en 2008 acepté el reto que me ofrecian de abrir una oficina de con-
sultoria en Rumania confi¢ en que iba a contar con un apoyo similar y que
alguien iba a compartir conmigo lo que los modernos Illamaban el Know-how.

Nadie podia imaginar que justo en ese afio estaba comenzando una pro-
funda crisis que iba a forzar a muchas empresas en Espafia a reorganizarse y
reescribir sus estrategias.

Por ello, casi todos los pasos que tuve que dar en esta nueva etapa, los tuve
que hacer con menos apoyos que los que esperaba, con grandes dosis de sen-
tido comun y sin duda con errores que hemos tenido que ir enderezando a lo
largo de los afos.

HACIENDO EQUIPO

Ademas de las cuestiones materiales, buscar una oficina representativa,
centrica, que facilitase la visibilidad en una ciudad como Bucarest, que se va
adaptando a los estandares europeos, amueblar de manera funcional y atrac-
tiva, equipos informaticos, acceso a legislacion, etc., uno de los aspectos mas
cruciales para poner en marcha la compafiia fue y es, el de conformar un
equipo para poder desarrollar la actividad.
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El proceso de seleccidn, cuando se quiere trabajar en el extranjero, viene
sesgado por dos aspectos. Uno, el idioma. Conociendo a los espafioles y a
nuestra “facilidad” para los idiomas, una parte del equipo debe tener un alto
nivel de espafiol. El otro aspecto, el nivel técnico. Parte del despacho debe
tener un bagaje en el conocimiento del sistema fiscal rumano.

La parte de conocimiento de espafiol, en Rumania no es un gran problema.
A diferencia de Espafia, los rumanos tienen una gran facilidad frente a los
idiomas, sin duda debida a la endiablada dificultad del idioma rumano y a la
riqueza de sus ininteligibles fonemas y, a que desde pequefios han estado con-
viviendo con distintos idiomas a través de los medios de comunicacion, sobre
todo en una television con versiones originales y en donde las telenovelas
sudamericanas arrasaron en los 90 y principios del presente milenio.

Para la parte técnica me dirigi al Ministerio de Hacienda donde habia
pasado los ultimos 8 afos. Pronto me di cuenta de que una cosa es saber de
leyes y otra muy diferente poner ese conocimiento al servicio de la consul-
toria buscando, siempre dentro de la ley, minimizar la carga fiscal a los con-
tribuyentes.

Aqui empecé a sufrir en carne propia lo que el titulo de este articulo sefiala,
“asesorando en ambitos culturales distintos”.

Haber trabajado fuera de Esparfia en distintas ocasiones, me habia facili-
tado el poder trabajar en y con equipos de personas provenientes de distin-
tos ambitos profesionales y sobre todo culturales. Aun asi, no es nada senci-
llo. Nuestro origen cultural y nuestra formacion va esculpiendo el modo en
el que nos enfrentamos a las distintas situaciones o problemas. Frente a las
muchas faltas y taras que tenemos los espafioles, una de las mayores ventajas
competitivas que tenemos es la adaptacion a nuevas situaciones y sobre todo
la capacidad de buscar distintas soluciones y de ver los problemas desde dife-
rentes puntos de vista. Sin saberlo, solemos tener vision 360°.

Nuestra actividad exige estructuras mucho mas horizontales que en otros
ambitos puesto que, las soluciones a las distintas situaciones a las que se
enfrentan nuestros clientes, nos obligan a compartir puntos de vista, a acer-
carnos a dichos problemas desde diferentes perfiles profesionales, aportando
los aspectos juridicos, con la vision de expertos en el area del derecho, anali-
zando las cuestiones desde la realidad econdmica de los mismos ya que a fin
de cuentas eso persiguen nuestros clientes, el maximizar su cuenta de resul-
tados y cada vez mas, compartiendo la vision de los problemas con expertos
en las bien llamadas TIC. Y a colaborar, como desarrollaremos mas adelante.

El equipo, los recursos humanos de una consultoria, de una empresa, €s
uno de los principales pilares y su funcionamiento va a diferenciar a una
empresa de otra y, por ende, va a atraer a mas clientes.
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“El equipo, los recursos humanos de una consultoria, de una empresa,
es uno de los principales pilares y su funcionamiento va a diferenciar a
una empresa de otra y, por ende, va a atraer a mas clientes”

Nuestra actividad esta basada en la observancia de determinados plazos.
En Rumania, como en Esparia, existen plazos de cumplimiento de las obli-
gaciones fiscales de nuestros clientes. Si no se presenta una declaracion en
el plazo estipulado por la norma, si no se remite un escrito de recurso frente
a una decision de la Agencia Tributaria rumana, las consecuencias se pagan
y puede provocar perder directamente un cliente y mas aln, que se extienda
esa fama.

Por todo lo anterior, desde el inicio de la empresa en Rumania hemos
podido detectar determinadas necesidades en el area de RRHH:

» Crear politicas de RRHH para conservar a las personas que forman el
equipo, que han recibido una formacion y que mantienen el pulso dia
a dia con los clientes, mas aln en un mercado de trabajo que antes del
COVID-19 tenia una tasa de paro del 5%.

e Formacion. En un mundo tan cambiante como el de la fiscalidad, la
contabilidad y los RRHH, es basica la formacion continua. Alguien
me dijo que no tenia que leer la norma pues ya habia estudiado en la
facultad. Me dejo de preocupar cuando dejé la empresa.

e Gestionar los trabajos que realiza cada miembro del equipo, mas aln
cuando empez6 a crecer la empresa y cuando empezamos a llevar
contabilidades y ndminas. Gestion de tareas.

No solo es traducir al espafiol. Las empresas espafiolas que desembar-
can en un pais extranjero suelen tener varias formas de actuar y mas cuando
Ilegan a un pais como Rumania, al que, entienden, en un momento de desa-
rrollo anterior a lo que puede estar Espafia.

Unas empresas aterrizan y solicitan la asesoria en cuestiones muy especi-
ficas puesto que, como ellos sefialan, conocen el sector mejor que nadie, pues
vienen desarrollando la actividad en Espafia desde hace tiempo. Si, ademas,
se junta que ellos conocen a un rumano que les va a abrir las puertas de todo,
rumano que han conocido por casualidad en los Gltimos tres meses y en el que
parece que van a depositar todas sus esperanzas, la cosa tiene pinta de que
no acabaréa tan bien como se planted desde un principio. Otras empresas, nor-
malmente multinacionales, llegan y conectan directamente con la misma Big
4 con la que trabajan en Espafa. Inicialmente, las cosas van bien, pues los
socios rumanos les suelen dedicar tiempo e interés. Poco a poco, las relacio-
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nes se van focalizando en niveles inferiores y en medio afio, el responsable de
la filial o sucursal se da cuenta que su “cartera” la esta gestionando un junior.

Por ultimo, estan aquellas que buscan ser asesoradas como lo son en
Espafia. Ahi nos encuadramos nosotros.

Desde que iniciamos nuestra andadura en 2008, tuvimos claro que para
poder competir en un mercado que no era el nuestro, deberiamos aportar un
valor afladido distinto al que las empresas, inversores y espafioles que traba-
jan en Rumania podian encontrar en una empresa de asesoria rumana, Big 4
0 de otro estrato.

Nuestro valor afiadido es conocer las dos caras de la moneda. Tenemos la
experiencia de la norma y de la Administracion rumana y también tenemos
la experiencia de la Agencia Tributaria espafiola y de los desarrollos norma-
tivos espafoles.

Cuando llega un expatriado a nuestra oficina, podemos estudiar su situa-
cion desde esos dos aspectos. Podemos analizar su situacion fiscal, su residen-
cia a estos efectos, y en caso de que mantenga su residencia fiscal en Espafia,
podemos recomendar la aplicacion del articulo 7p) de la ley del IRPF, inter-
mediando con su empresa si ello fuera necesario. Pero también le indicamos,
que, pese a su sorpresa, tiene que tributar también en Rumania. El acerca-
miento a la fiscalidad de los expatriados suele provocar ciertas confusiones
en lo que respecta a la residencia fiscal y la obligacion del pago del impuesto
por los rendimientos del trabajo.

Hay que tener claro que ambos conceptos no son incompatibles. Un traba-
jador que por su situacién personal, por el lugar donde radique su centro vital
de intereses, es residente fiscal en Espafia pero desarrolla su trabajo depen-
diente en Rumania, estara obligado (salvo ciertos casos que determina el
Convenio de Doble Imposicion) a tributar en Rumania por la fuente de tra-
bajo y a declarar el IRPF en Espafia por su renta mundial, incluido los rendi-
mientos procedentes de ese trabajo en Rumania, todo ello sin perjuicio de la
aplicacion de los beneficios fiscales que le suponga la aplicacion del 7p) y la
deduccién por doble imposicion internacional.

Por el contrario, si por la aplicacion del Convenio y las normativas fisca-
les de ambos paises, el expatriado es residente fiscal en Rumania, tendria que
tributar por su renta mundial. Ademas, por otros rendimientos que tuviera,
podria llegar a tener que tributar por el Impuesto sobre la Renta de los No
Residentes.

Ademas, solemos aconsejar a las empresas que la politica de expatriacion
se planifique con tiempo y, desde Espafia antes de la salida de los expatria-
dos, para que la prueba de la aplicacion del famoso articulo 7p) no recaiga en
el trabajador.
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Se le indica que el sistema fiscal rumano a efectos de personas fisicas es
muy beneficioso con un 10% de impuesto como cuota tnica y un 5% en el
caso de dividendos.

Por otro lado, si nos viene una empresa que esta planificando una inver-
sion en Rumania y quiere saber el impacto de esta, tanto en Rumania como
en Espafia, le ofrecemos un analisis exhaustivo del Codigo Fiscal rumano, de
las implicaciones de los dos sistemas de impuesto sobre la renta de socieda-
des existentes en la actualidad en este pais:

* 16% cuota unica sobre el Beneficio contable
* 1% sobre la cifra de negocios, si esta no supera el millén de euros.

Pero ademas le indicamos qué pasa con la repatriacion de dividendos
o la fiscalidad de los intereses de los préstamos utilizados en la financia-
cion de sus inversiones en Rumania a la luz del Convenio de Doble Imposi-
cion firmado por ambos paises. También, llegamos a asesorarle sobre el posi-
ble impacto que esas inversiones pueden tener en la base imponible de su
Impuesto sobre la Renta en el caso de persona fisica o en el Impuesto sobre
Sociedades cuando la inversion se haya realizado a través de una matriz en
Espafia en cuyo caso, les indicamos el juego de los articulos 21, 22. 3 y 32 de
la Ley del Impuesto de Sociedades en Espafia.

Sin duda el valor afiadido de los que asesoran, asesoramos, en otros paises,
se basa en hacer entender a nuestros clientes las implicaciones de la norma
rumana desde el prisma de la norma espafiola. Como la contabilidad rumana
tiene o puede tener su reflejo en la espafiola o, al contrario, una diferencia de
tratamiento en determinados activos.

Es complicado a veces, que el cliente entienda cémo funcionan “las cosas”
en un &mbito distinto al que estd acostumbrado. Siempre, es humano, medi-
mos todo en funcidn de lo que conocemos, de aquello a lo que estamos acos-
tumbrados.

“Sin duda lo mas complicado es hacer comprender cdmo funcionan
servicios a los que en Espafia no les damos importancia”

Sin duda lo més complicado es hacer comprender como funcionan servi-
cios a los que en Espafia no les damos importancia. Las facturas, los recibos,
se domicilian y punto. Pero ¢qué pasa si no existe un sistema paralelo a nues-
tra domiciliacién bancaria en Rumania? como que la declaracién y el pago
van por caminos distintos, que no sellan los documentos cuando los presento
y me los devuelven sin mas.
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En nuestro trabajo de consultor nos convertimos, muchas veces sin bus-
carlo, en méas que un asesor, y muchas veces llegamos a ser un departamento
administrativo de la matriz, gestionando una paleta de aspectos que van mas
alla de las funciones propias de un asesor. Cuantas veces habremos discutido
internamente si este trabajo o aquella funcién estéa dentro de nuestras compe-
tencias. Por eso, a fin de cuentas, damos unos servicios mas completos que
una asesoria al uso. Al final, hay que darle la vuelta y ver en estas situaciones
una nueva oportunidad de negocio.

DIGITALIZANDO QUE ES GERUNDIO

Cada vez son mas las actividades de una empresa de asesoria fiscal,
financiera-contable y de recursos humanos que se depositan sobre distintas
herramientas informaticas. Anglicismos como ERP, CRM, CHECKLIST,
Marketplace, landing page, aparecen dentro de una conversacion entre pro-
fesionales de la asesoria tanto como las palabras base imponible, cuota del
impuesto, amortizacién o némina.

Cuando en 1998 se puso en marcha el NRC y se rompi6 la relacion entre la
declaracion papel y la declaracion a través de Internet, asisti a una reunion en
el Departamento de Informatica Tributaria con los responsables de las enton-
ces Cajas de Ahorro. Cuando se explico en qué consistia el NRC y que iban a
ser las entidades financieras las que iban a servir de puente entre la AEAT y el
contribuyente, el responsable de una de las entidades levant6 la mano y pre-
guntd qué pasaria si el contribuyente no tenia ordenador. El responsable de
Informatica le respondi6 que apelaria a su hijo que seguramente ya era ducho
en las cuestiones informaticas.

En esos 22 afios, todo se ha multiplicado de forma exponencial y en areas
de nuestras asesorias como el registro de las facturas de nuestros clientes no
se puede ni imaginar algo que no sea la incorporacion de la informacion que
llega de diferentes “actores” (los stakeholders, palabra que define muy bien
a los interesados en la marcha de una empresa) en un software informatico.

Aqui también, desde fuera de Espafia, se “sufre” de la diferencia de desa-
rrollo tecnolégico, no tanto en el sector privado sino en la administracion tri-
butaria. Es conocido que la Agencia Tributaria hizo a finales de los 80 una
apuesta por la captacion de informacion y los desarrollos informaticos nece-
sarios para su tratamiento para compensar el tamafio de una administracion
tributaria que, frente a una poblacion como la espafiola, era mas reducida que
otras administraciones de paises de nuestro entorno.

Por ello, nuestros clientes estan acostumbrados en Espafia a gestionar
muchas actividades frente a la AEAT de forma telematica sin tener que acer-
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carse en la mayor parte de las ocasiones a ninguna oficina publica. Las cosas
en Rumania van més lentas. Por distintas razones no ha habido una decision
politica clara de dotar a la administracién tributaria rumana, la ANAF, de un
nivel de desarrollo informatico acorde con la época en que estamos. Posi-
blemente las diferencias de utilizacion de medios informaticos en otros sec-
tores como el bancario, no han facilitado este cambio, cuestion que si contd
Espafia donde la normalizacién de muchos procedimientos bancarios se rea-
liz6 durante los 80.

Pero el cliente rumano, como el espafiol, si que vive ya en el afio 2020 y
cada vez mas integra en su actividad distintas soluciones informaéticas que le
permiten tener la informacion cuanto antes y le facilitan la toma de decisio-
nes.

Esto esta obligando a que las consultoras vayan incorporando acelerada-
mente distintas soluciones informaticas, no solamente para registrar la conta-
bilidad, sino aquellas para gestionar las néminas, llevar un registro de las acti-
vidades de sus técnicos que permitan facturar de forma mas precisa y medir
la rentabilidad de las distintas actividades que se realizan y de los clientes.

La forma de atacar esta digitalizacion va a recolocar a las empresas y les
van a permitir ser eficientes. Aquellas que no sean capaces de subirse al tren
van a sufrir bastante en un mundo cada vez mas interrelacionado. La digi-
talizacion es parte ya de la solucion. Pero para llevarla a cabo es necesa-
rio dotarse de una estrategia, tener una vision global del negocio y aplicar
la digitalizacién no solamente al registro de las facturas, sino a una gestion
de tareas de los técnicos de la compafiia, un CRM que me permita hacer un
seguimiento de mis oportunidades de negocio y que permita adelantarme a
las necesidades de mis clientes siendo capaz de ofrecerles servicios que “ni
ellos saben que necesitan”.

El cliente espafiol de una asesoria que trabaja en el extranjero requiere ain
mas, si cabe, la prestacion de los servicios a través de pasarelas y plataformas
informaticas. Es l6gico, porque en muchos casos la gestion se lleva de forma
centralizada y se quiere integrar la gestion de todo el grupo.

Toda esta transformacion digital abre infinidad de puertas, infinidad de
posibilidades. No va a ser necesario el asignar tantos recursos a “grabar” fac-
turas; vamos a poder canalizar la entrada de esa informacién por diferentes
medios.

En estos momentos, en el grupo rumano en el que nos hemos integrado,
con 150 personas y una facturacion de mas de 4 millones de euros, se estan
llevando a cabo medidas para digitalizar procesos. Hay mucho camino por
andar. Aqui también, jugamos con la visién que nos aporta nuestra doble
chapa espafiola y rumana. Para Rumania, en muchos aspectos, Espafia es el
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futuro. Y en estos momentos, tenemos que escribir el futuro, y sin duda el
futuro pasa por la digitalizacion de nuestros procesos, y el Club de Innova-
cién, del que luego hablaremos, esta siendo de gran ayuda.

En paralelo dos cuestiones sobre esta digitalizacion:

e Hay que adecuar la gestion de la empresa a esa digitalizacion. Las per-
sonas se deben adaptar a una nueva situacion. El contable que registra
tiene que dar un paso al asesor financiero, con un valor afadido al
cliente. Y para ello hay que formar YA a nuestros trabajadores.

 Liderar estos cambios nos va a exigir un intercambio constante de ideas,
opiniones, conocer las respuestas en otros paises, en otros sectores.
Analizar nuevas formas de acercarse a los clientes, utilizando medios
gue antes nos parecian lejanos y que ahora las nuevas tecnologias nos
acercan de forma asequible.

COLABORANDO, COLABORANDO, COLABORANDO

Rumania tiene, al igual que Espafia, un sector de consultoria muy atomi-
zado con numerosos despachos de contabilidad unipersonales o de menos de
6 trabajadores, que utilizan como mucho un programa de registro contable.

Como también hemos sefialado, el momento de desarrollo de la adminis-
tracion fiscal rumana no ha servido de catalizador y no “tira” del sector para
aumentar la utilizacion de medios telematicos. Pero Rumania no es una isla,
es miembro de la Union Europea y su sector privado accede a las experien-
cias de otros paises por lo que va exigiendo cada vez mas tener accesos a mas
informacion.

El mercado rumano es amplio y hay “tarta” para muchos. Hay que ver a
otras empresas no como adversarios sino como compafieros de viaje. Pertene-
cemos a todas las asociaciones profesionales del sector desde el inicio y esta-
mos en constante intercambio de opiniones y estrategias con otros actores.

En nuestro caso, hemos tenido la suerte de cruzarnos en el camino del
Club de Innovacion del Centro de Innovacion de Despachos Profesionales
gue como sefiala su pagina web, es una comunidad formada por Asesores
y Abogados que buscan un aprendizaje continuo en Procesos y Tecnologia.
Una suerte en el sentido de que tenemos acceso a los resultados de las etapas
que otros ya han pasado. Una suerte porque hay un continuo intercambio de
ideas, experiencias, dudas, a través de diferentes medios.

En esta crisis del COVID-19, diariamente se organizan por el Club webi-
narios. Se discuten temas que no tienen una incidencia directa en el dia a dia
de nuestra empresa en Rumania, pero, sin duda, nos permiten estar conecta-
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dos a una enorme cantidad de talento, como diria un miembro del Club. Se
comparten puntos de vista, se aprende, y se analizan distintas soluciones.

Asesorar en distintos paises es mas asequible cuando se pueden compar-
tir experiencias. En nuestro caso, nuestra nueva situacion nos permite interre-
lacionar con el resto del equipo de socios del Grupo Finexpert en el que nos
hemos incorporado. Pero, sobre todo, mantenemaos, a través del Club de Inno-
vacion, el pulso del desarrollo de nuestra actividad con otros despachos espa-
fioles. Ademas, se esta creando una red, un Networking, que ya estéa enrique-
ciendo nuestra actividad diaria y nuestra cifra de negocios. También, como en
cualquier asociacion que se precie, nos esta permitiendo conocer que detras
de las empresas hay personas, profesionales del sector. Hay mdsicos, coci-
neros, aventureros de la Ruta 66, y por supuesto poetas. Por eso, me permito
acabar esta nota con unos versos de Walt Whitman

No dejes que termine el dia sin haber crecido un poco,
sin haber sido feliz, sin haber aumentado tus suefios.

Aprende de quienes puedan ensefiarte.

Las experiencias de quienes nos precedieron

de nuestros “poetas muertos”,

te ayudan a caminar por la vida

La sociedad de hoy somos nosotros:

Los “poetas vivos”.

No permitas que la vida te pase a ti sin que la vivas...
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COMO APLICAR TECNICAS LOW COST
EN EPOCAS DE CRISIS

#precios #low cost #producto minimo viable #costes #cliente #rentabilidad #rebajas

El gancho de los bajos precios en un momento de dificultades puede poner
de moda otra vez el término low cost. Esta estrategia no consiste en poner
precios bajos para sacar stocks, o de reducir el margen de beneficio. Low cost
no es sinénimo de barato, es mas un concepto de pagar por lo que uno quiere
consumir. Lo méas importante es hacer una labor de descomposicion de los
costes para ofrecerlos al cliente final y que sea éste y no el proveedor quien
decida qué desea comprar.

“Esta estrategia no consiste en poner precios bajos... Low cost no es sindnimo
de barato, es mas un concepto de pagar por lo que uno quiere consumir”

A la hora de aplicar estas técnicas a un negocio, los factores mas impor-
tantes que deberiamos tener en cuenta serian 3:

1. Buen estudio de producto o servicio para ofrecer sélo lo esencial
de cada mercado. Lo que llamamos el producto minimo viable que
se ofrece a un mercado rentable y sobre el que construimos el resto
de extras. Ofrecemos servicios basicos, los que piden el 80% de los
clientes. Asi conseguimos ajustar mejor los precios. Ofrecer servicios
extremos requiere otros productos y una formacion técnica que penali-
zaria el precio de los otros servicios.

2. Buen calculo de los costes, innovando para ofrecer los mejores precios
-30% por debajo del mercado sin menoscabar la calidad y sin renunciar
al margen de beneficios.

3. Buen estudio de mercado para descubrir a qué esta dispuesto a renunciar
el cliente si a cambio le puedes ofrecer mejores precios. Los negocios
low cost se basan en grandes volimenes y el publico que compra low
cost es muy infiel.
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Para seguir siendo rentables bajando o ajustando los precios es fundamen-
tal tener una oferta basica, precios dindmicos y presencia en internet:

1.

4.

Ofrecer solo lo esencial en un primer momento para que sea el cliente
quien elija qué es lo que desea comprar. Esto es diferente al modelo
tradicional en el que es el proveedor quien decide qué costes integran
el producto que desea vender. Después, afiadir extras, siempre y cuando
los cobres y los saques del precio de base.

La tecnologia, principalmente internet, debe estar presente tanto en la
parte administrativa como en la productiva para mejorar la rentabilidad
de la empresa en global. Y poder analizar bien dénde estan los princi-
pales costes de la empresa.

. Elimina intermediarios hasta el extremo de poner a trabajar a tu cliente.

La publicidad te la hace tu propio cliente.
Ten un equipo todoterreno pagado por objetivos y con formacion lo
mas amplia posible.

Los inconvenientes de este modelo low cost de vender es que tienen un
margen mas pequefio de ganancia en cada producto, por lo que debe estudiar:

El mercado objetivo sea lo suficientemente atractivo.

La competencia tarde en reaccionar en posicionarse en su escala de
precios hasta que él sea una referencia en el mercado.

Constantemente debe estar monitorizando sus numeros para ver la
rentabilidad de su negocio.

Debe primar la obsesion por el ahorro.

Y eso significa que debe estar inculcada en toda la organizacion.
Empezando por el jefe y todo el equipo directivo, que deben ser los pri-
meros en dar ejemplo.

Los negocios pioneros de low cost fueron las compafiias aéreas, supermer-
cados; después se han sumado otros sectores como peluquerias, dpticas, bares
y hoteles, pero para adaptarlo a tu negocio debes pensar en dar un producto
0 servicio mas esencial del que se esta ofreciendo actualmente, estudiar que
sea rentable y si encuentras un mercado completamente virgen, no tendras ni
que hacer publicidad. Las ideas innovadoras en este terreno se venden solas.
Debes buscar un producto que exista en el mercado y al que le puedas
quitar todas las florituras y con ello llegar a mas gente o aumentar el con-
sumo. Las mejores oportunidades pueden estar en los sectores que impliquen
un consumo recurrente y en particular todos los relacionados con el ocio. Ej.:
gimnasios, casas rurales, servicios a domicilio y asistenciales, peluquerias,
Opticas, restauracion, centros de negocios...
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EL PROPOSITO EN LA EMPRESA ACTUAL

#empresa #propasito #organizacion #estrategia

La empresa actual debe hacer un esfuerzo muy importante por determi-
nar qué es lo que le importa a su cliente objetivo, qué determina el compor-
tamiento de compra de sus clientes y conseguir tocar la fibra sensible, ganan-
dose su lealtad, para no sélo ser clientes actuales sino prescriptores futuros de
esa marca o empresa. La sociedad actual ha cambiado, y va a cambiar mucho
mas, desde el compromiso con el medio ambiente a la igualdad de oportu-
nidades, pasando por la lucha contra el cambio climético. EI consumidor del
mafiana no va a estar cdmodo siendo cliente de una empresa que no cuida
todo esto ni tiene un compromiso con el desarrollo sostenible.

Nos encontramos en unos momentos cambiantes en la historia, en los
cuales existe una lucha feroz entre las empresas por diferenciarse las unas de
las otras. Aqui es donde entra en juego el propdsito de la empresa y la impor-
tancia de contar con ello y situarlo estratégicamente en el lugar que le corres-
ponde.

El propdsito de una empresa viene a responder al por qué existe esa
empresa, y al por qué esa empresa sobrevive en el tiempo; es en esencia la
razén de ser de esa empresa y a su vez viene a definir el impacto que esa
empresa tiene y tendra sobre todos los grupos de interés en los que afecta.

“El proposito de una empresa viene a responder al por qué existe
esa empresa, y al por qué esa empresa sobrevive en el tiempo”

La mision y vision se han definido histéricamente como los conceptos
mas importantes y basicos durante el proceso de planificacion estratégica de
una compailiia, pero, a dia de hoy, ambos se muestran a todas luces insuficien-
tes para definir a las empresas, y la nueva realidad que vivimos hace que sea
imprescindible la definicion del proposito de la empresa, que vaya mas alla
de la mision y vision.
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El proceso de busqueda y definicion del proposito de una empresa no es
ni facil ni rapido. Exige una introspeccion reflexiva muy profunda que debe
surgir de ese proceso de reflexion en consonancia con todos los actores que
entran en juego en dicha empresa: socios, trabajadores, directivos, clientes,
proveedores y la sociedad en definitiva. La empresa ya no es un ente indepen-
diente y separado por completo del resto, y su tinico fin ya no es o no debe ser
maximizar beneficios, sino que se entiende a la empresa como un apéndice de
la sociedad y del entorno en el que vive pero que se ve influido e influye a su
vez en todo lo que le rodea, y cuyos objetivos van en consonancia y fluctian
tal y como lo hacen los objetivos o las metas sociales o culturales.

Uno de los grandes retos a los que se enfrentan los lideres de cualquier
empresa hoy en dia, es precisamente la blsqueda de ese proposito, previa
reflexion profunda, y no sélo eso, sino situar ese propdsito, sea cual sea, en
el centro de la organizacion. Todo este proceso exige honestidad y valor para
sentar ese proposito en el centro de la estrategia futura.

Una vez definido este propdsito, debe ser comunicado de manera eficaz,
estamos definiendo y a su vez comunicando el que va a ser el rumbo de la
empresa para los proximos afios, y que va a ser la base para todas y cada una
de las decisiones que tomemos en el futuro mas préximo, por tanto debemos
poner énfasis y hacerlo correctamente. A mi juicio, el propdsito es el catali-
zador que mueve la organizacion, y no comunicarlo correctamente lo Gnico
que consigue es apagar esa llama que catapulta a la organizacion a otro nivel.

Es muy importante darle valor al propio hecho de comunicar el propdsito
al resto de la organizacion, es el ADN, el “mojo”, el aceite que permite que se
lubrique el resto del motor de la empresa, por tanto el propio hecho de comu-
nicarlo requiere de una comunicacion muy potente, que se transmita al resto
como lo que es, como la importancia que tiene.

“Es muy importante darle valor al propio hecho de
comunicar el propésito al resto de la organizacion”

Hemos dicho que el proposito debe ser definido y comunicado, y una vez
conseguido esto debe ser promovido, es decir, la toma de decisiones poste-
rior debe ser consecuente con ese propdsito, y esta tarea le corresponde inte-
gramente al lider o lideres, que son los que tienen que impregnar a todo el
equipo, como digo mediante decisiones encaminadas a conseguir ese propo-
sito.

El principal papel de los lideres debe ser generar energia y entusiasmo en
el resto del equipo y que estos actien como ese catalizador que comentaba
anteriormente, y que lleve a la empresa a un mayor desempefio.
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\olviendo al propdsito y al por qué es importante, debemos destacar que
hoy en dia todos trabajamos pensando en qué hacemos, y obviamente lo que
obtenemos a cambio, pero también es muy importante el como, y ahi es donde
entra en juego el propdsito al que contribuyo con mi trabajo; con ello se cierra
el circulo y es lo que hace que yo como trabajador esté al 100% ilusionado
con el proyecto empresa y quiera pertenecer a ese grupo o equipo, y ese senti-
miento esté correlacionado con la permanencia de la empresa en el mercado.
Existe una correlacion clara que no se ve a simple vista pero que afecta a la
relacién empresa - trabajador.

Ademas, de la ventaja que supone contar con un rumbo definido, el tener
un propdsito claro a largo plazo resulta econdmicamente rentable y permite
buscar un sentido a toda la empresa, que se traduce entre otras cosas en una
mayor retencion del talento. La definicion de un concepto estratégico clave
y novedoso vemos que tiene o puede tener influencia significativa en la ges-
tion y politica de Recursos Humanos, que a su vez nadie negara que es una
de las politicas mas complejas en el mundo empresarial y que mas quebrade-
ros de cabeza genera.

Todo esto del propo6sito podria entenderse a priori como algo que afecta
Unicamente a la gran empresa, a grandes conglomerados empresariales,
bancos, multinacionales, pero desde mi humilde opinién no es asi. Cual-
quier empresa o proyecto por pequefio que sea en tamafio 0 nimero de inte-
grantes debe ser planificado estratégicamente, y dentro de esta reflexion debe
establecerse el propdsito fundamental. Incluyo en este grupo de empresas a
pequeiias empresas, startups cuyo proposito puede ser incipiente y poco defi-
nido inicialmente, 0 empresas maduras que en un movimiento de adaptarse a
los cambios que surgen en su entorno remueven sus cimientos y edifican de
NUevo su estructura con nuevos materiales y por qué no, nuevos objetivos.

¢QUE PROPOSITOS SURGEN AL CALOR DE LOS NUEVOS TIEMPOS?

Pues tendremos una respuesta diferente para cada empresa, cOmo no
puede ser de otra manera, pero los nuevos tiempos que asoman o que ya hace
unos afios nos han invadido van en varias lineas muy marcadas.

Por un lado la innovacion responsable, que supone la dualidad hasta hace
unos afios imposible de crear a la vez, valor empresarial y valor social, en
el momento en que la empresa es responsable de como se relaciona con
su entorno, sin descuidar por descontado la maximizacion del valor de la
empresa.

Por otro lado, el prop6sito humano o de desarrollo de los equipos de tra-
bajo. Lo mas preciado de una empresa son las personas que la integran y que
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estaran siempre por encima, muy por encima de los productos o servicios que
vende o presta. Por lo menos en el medio y largo plazo. El ser consciente de
esta importancia, darle el rango de propésito y situarlo como ya hemos dicho
en el centro estratégico supone un salto cualitativo innegable. La gestion de
las personas como valor fundamental y primordial de cualquier organizacion
ha venido para quedarse, lejos de modas pasajeras o costumbres importadas...

Cada vez maés, nuestra vida profesional y personal estd mas unida, el desa-
rrollo profesional influye en el desarrollo personal y viceversa, vemos el tra-
bajo como una extension de la vida personal y al revés, y a su vez ambas
facetas de la vida no han estado nunca tan alejadas. Hacemos un esfuerzo con-
tinuo para que se unan, queremos trabajar en empresas que tienen un “estilo”
similar al nuestro, queremos compafieros que vean la vida como nosotros la
vemos, que tengan inquietudes similares, queremos comprar en tiendas que
pertenezcan a empresas comprometidas, que tengan un propdsito mas alla del
que tiene la competencia, que son diferentes, y a su vez similares a nosotros y
si somos una empresa queremos relacionarnos con empresas afines, que com-
partan vision y propadsito.

Las crisis no hacen mas que acelerar estos procesos de repensamiento
estratégico. Paso a raiz de la crisis de los 90, del 2008-2010, y esta pasando
con la crisis del COVID. No sélo eso, sino que cada oleada de crisis se poten-
ciay se asienta en el mundo empresarial con mas fuerza si cabe.

A modo de conclusion me gustaria terminar diciendo que, bajo mi punto de
vista, todavia hay empresas que no se han planteado su proposito, cosa légica
hoy en dia, pero que dentro de unos afios no sera una opcién, sera la diferen-
cia entre la supervivencia o la desaparicion. Uno de mis prop6sitos como con-
sultor es facilitar a las empresas el buscar su propio propdsito, e insisto en que
es un proceso que se debe hacer desde dentro, y extenderlo a toda la organiza-
cion ¢y t0? ¢ ya sabes cudl es tu proposito? ¢y el de tu empresa?
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RETOS DE LA EMPRESA FAMILIAR ANTE
“LA NUEVA NORMALIDAD"

#empresafamiliar #nuevanormalidad #asesoria #asesor #cisnenegro #crisis #covid19

Se denomina “Cishe Negro” a un suceso sorpresivo, por inesperado, con
gran impacto socioeconémico y que como siempre se nos critica a los econo-
mistas, una vez pasado sabemos darle una explicacion.

Aunque el propio creador del concepto, el filosofo e investigador liba-
nés Nassim Taleb ha rechazado que la pandemia por coronavirus sea un
Cisne Negro porque era predecible, lo cierto es que nadie de nuestra genera-
cién esperaba al inicio del afio 2020 que un acontecimiento de esta magnitud
pudiera producirse.

Alo largo de mi vida, que ya son algunos afios, tengo la sensacién de haber
vivido siempre en crisis, salpicada con pequefios periodos de crecimiento en
los que la etapa de crisis anterior se ha ido olvidando y pensando, como en
bolsa, que estamos en una nueva realidad y que la estabilidad ha llegado para
quedarse, y tozudamente cuando menos te lo esperas vuelve una nueva crisis
a golpearnos. Los tiempos de crisis, de incertidumbre, son mas habituales de
lo que parecen, por eso los humanos sabemos adaptarnos y hacer que muchas
Veces esas Crisis se conviertan en oportunidades.

““los humanos sabemos adaptarnos y hacer que muchas
Veces esas crisis se conviertan en oportunidades™

Nuevamente estamos ante una crisis diferente a las anteriores. La pande-
mia por coronavirus que ha provocado el confinamiento de la poblacion al
decretarse el estado de alarma en marzo de 2020. Esto ha afectado de dife-
rente forma a la Empresa Familiar. Estamos, a diferencia de crisis anteriores,
ante una crisis de confianza.

Las personas han sido obligadas a confinarse en sus casas y mantener el
distanciamiento social. Las empresas, excepto las imprescindibles, han tenido
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que cerrar y miles de trabajadores han sido despedidos o estan en situacién
de regulacién temporal de empleo. El distanciamiento social, la utilizacién
de mascarillas, el confinamiento, la prohibiciéon de desplazarse, hace que la
poblacién tenga miedo. A diferencia de la crisis del 2008 esta crisis afecta no
a los grandes bancos que fueron rescatados por el sistema o a grandes inmo-
biliarias y empresas de construccidn, sino a los minoristas, a los bares, restau-
rantes, pequefio comercio, profesionales de servicios personales, taxistas. La
respuesta esta en combatir ese miedo, desactivar esa respuesta que llevamos
innata, porque el miedo nos paraliza y nos resta la capacidad para salir mas
fortalecidos de esta situacion.

Todo esto incide enormemente, aunque dependiendo del sector al que per-
tenezcan, en la Empresa Familiar, que se enfrenta a nuevos retos que tendran
gue combatir a la vez con una mezcla de innovacién, nuevas recetas y medi-
das disruptivas sin dejar de lado la experiencia obtenida en anteriores crisis.

Pero todo esto pasard y la memoria es muy selectiva para las malas expe-
riencias, nos olvidaremos de esta época distOpica e irreal que nunca hubié-
ramos imaginado y después de las distintas fases que el gobierno ha imple-
mentado iremos avanzando hacia lo que les ha dado por llamar “La Nueva
Normalidad”.

Las empresas familiares para poder sobreviviry llegar a la “Nueva Norma-
lidad” tienen que adaptarse y tomar medidas ante la “Nueva realidad”. Esto
exige protegerse y cambiar muchas de las acciones que hasta ahora venian
realizando. Esta es una crisis de miedo en la que todo el mundo se queda en
casa y la vuelta a “La Nueva Normalidad” sera muy paulatina y con grandes
medidas de seguridad y de distanciamiento, provocara como primer impacto
en las familias y en las empresas la necesidad de prescindir de todo lo super-
fluo. Las crisis son oportunidades para dar un paso atras y poder ver y ana-
lizar los negocios con perspectiva, repensarlo a medio, corto y largo plazo,
centrarse en lo importante, eliminar todo lo que no es estrictamente necesa-
rio, limitando en primer lugar todas las inversiones que se puedan posponer
y que no sean absolutamente imprescindibles. Consecuentemente, esta crisis
provocara una disminucion de ingresos y de la capacidad de “hacer caja” que
es el pulmdn de las empresas. Por tanto, el primer reto al que se enfrenta la
Empresa Familiar es el de conseguir financiacion para poder sobrevivir ya
que nos enfrentamos a una crisis por falta de liquidez.

“Las crisis son oportunidades para dar un paso atras y
poder ver y analizar los negocios con perspectiva”
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El siguiente reto al que se va a enfrentar la Empresa Familiar es a la dis-
rupcion tecnoldgica a la que nos enfrentamos. Si ya viviamos en una revolu-
cién a la que nos ibamos adaptando como podiamos y a distintas velocidades,
ahora este proceso se acelerard de forma exponencial, la potenciacion de la
compra y de la prestacion de servicios online va a sufrir una nueva realidad,
miles de personas que no conocian la compra online se han lanzado a ella al
tener tiempo suficiente durante el confinamiento y ser la tnica forma de pro-
veerse de articulos diferentes a los de primera necesidad.

A este descubrimiento se une el miedo que supone la forma tradicional
de consumo. ¢Seguiremos comprando ropa como lo haciamos antes ante las
nuevas medidas higiénicas que tienen que adoptar los comercios?;Qué coste
y cdmo se repercutirdn en los articulos las medidas de higiene exigidas?: des-
infeccién de probadores en cada uso, desinfeccion de las prendas no adquiri-
das, reduccién del aforo méximo de los comercios, bares y restaurantes, dis-
pensadores de geles, mascarillas, etc. Los bares y restaurantes en la mayoria
de los casos se han basado en altos volimenes de venta con bajos margenes.
La supervivencia de estos con la reduccion de los aforos y el distanciamiento
tendrd que pasar por nuevas formulas en las que sobreviviran los que apues-
ten por la calidad a la vez que ofrecen alternativas como la cocina a domicilio,
la venta online o la venta con recogida en establecimiento. Para ello se ten-
dran que reinventar apostando e invirtiendo en medidas diferenciadoras de la
competencia, como mejoras de las paginas web, apoyo en canales de Youtube
y redes sociales y utilizacion de empresas de la nueva economia o economia
colaborativa como Uber y Glovo para distribuir sus productos.

Otra de las medidas méas importantes para convivir en la “Nueva Normali-
dad” sera la de potenciar las medidas de higiene. Es impensable la utilizacion
de los medios de transporte como las aerolineas, trenes o los mismos medios
urbanos de transporte teniendo que respetar las medidas de distanciamiento
social por lo que serd imprescindible la utilizacion de medios de desinfeccion
y las certificaciones “free covid” tanto en los transportes publicos como en
los hoteles y apartamentos.

La caracteristica de la Empresa Familiar es una conjuncion de intereses
donde se mezcla empresa, familia y propiedad. Para hacer frente a los retos
expuestos, las empresas familiares tienen que protegerse mediante una serie
de medidas.

En la Empresa Familiar no son pocos los casos en los que los cargos de
direccion se delegan en los hijos, no por causa del mérito y la formacién, sino
solo por la condicién de serlo, relegando a personas de mayor capacidad en
la empresa a responsabilidades secundarias que provocan la desmotivacion o
la salida del talento, provocando un empobrecimiento de los recursos huma-
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nos a medio plazo. Es por tanto el momento de rodearse de los mejores, de
acudir a la experiencia de los seniors en crisis pasadas y de volver a los valo-
res que caracterizan a la Empresa Familiar como son la honestidad, la perse-
verancia, la solidaridad, la austeridad y la pasion por el trabajo bien hecho.
Es el momento de transmitir a las nuevas generaciones la cultura del esfuerzo
y del sacrificio, de valorar el esfuerzo realizado por las generaciones anterio-
res, ya que las actuales no han tenido las experiencias de penurias que si han
conocido sus antecesores.

Es fundamental trabajar la “reunion familiar”, el Consejo de Familia tiene
que seguir funcionando, ya sea presencialmente o via “on line”, para mante-
ner la cohesion familiar y explicar las decisiones a tomar para que sean enten-
didas por todos. Las diferentes generaciones tienen diferente vision de los
riesgos por lo que sera mas importante que nunca la comunicacién. Estamos
en una crisis sin precedentes en la que todas las empresas se van a ver afecta-
das. Hay que centrarse en la rentabilidad. Es el momento de las empresas con
cajay vision a largo plazo y habra que tomar medidas de austeridad para con-
trolar la caja. Es el momento de la liquidez, de analizar los gastos y eliminar
los superfluos o que no sean estrictamente necesarios. De controlar la moro-
sidad y eliminar actividades, lineas de negocio o clientes no rentables y algo
muy importante, como es la refinanciacion del pasivo. De convertir deudas
a corto en deudas a largo plazo. Las empresas familiares suelen ser reacias
a las deudas a largo plazo, pero es el momento de la refinanciacion aprove-
chando para ello las lineas de liquidez ofrecidas por el gobierno para limitar
las consecuencias de la pandemia. Nunca ha habido un momento como este
para obtener financiacion. Otra de las medidas a implementar es la revision
de contratos. Es el momento de renegociar con los propietarios la renovacion
de los mismos, revisando sus condiciones y alargandolos en el tiempo, como
pueden ser los contratos de arrendamiento.

El control y reduccion de los costes y los gastos es tan importante como
mantener las inversiones para mantener la capacidad productiva y la del capi-
tal humano. La consecuencia de la pandemia sera una disminucion del ahorro
y del valor de las acciones de las empresas, por lo que también habra que
implementar politicas de disminucidn o incluso paralizacién del dividendo.

Es el momento de repasar la vision de la Empresa Familiar en el papel
estratégico de la empresa. De decidir si la familia se va a implicar en todos
los aspectos de la relacion trabajo-propiedad y direccion, sélo trabajo y pro-
piedad o s6lo inversion. Conviene revisar o iniciar si no se han realizado los
planes de sucesion en la empresa para que esta no se convierta en un caos. La
planificacion de la sucesion del empresario no es tarea facil en algunos casos,
como por ejemplo ocurrié con Mango, cuyo fundador, Isaac Andic, tuvo que
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volver a la direccion de la empresa hasta en dos ocasiones ante la falta de
capacidad de las generaciones siguientes de continuar con su legado. El pro-
tocolo familiar seria el medio consensuado para asegurar la continuidad de la
Empresa Familiar, para cuidar el patrimonio de la familia y poder legarlo a
las generaciones futuras.

Los planes de formacion deberan ser una de las prioridades de la Empresa
Familiar. Nunca antes habiamos tenido acceso a tantos recursos como en la
actualidad, ya sean gratuitos o de pago, a través de YouTube, plataformas
MOOC como EdX, Coursera o Udemy, escuelas de negocios online, Linke-
din Learning, etc. Es fundamental para el empresario aprovechar esta supera-
bundancia de formacion para mejorar en aspectos relacionados con nociones
de economia, contabilidad y analisis de balances, 6rganos de gobierno, suce-
sion y fiscalidad.

Ante los retos futuros debe imperar la serenidad y el sentido com(n ya que
tras la tempestad siempre llega la calma. El equipo directivo debe liderar para
conseguir elevar la moral de los trabajadores y alinearlos con los objetivos
de la compafiia, el equipo y el talento son valores fundamentales que hay que
cuidar en esta época de miedo. La empresa debe transmitir los valores de que
no solo est& para ganar dinero sino que contribuye al bien de su comunidad.
El empresario tiene que explicar y dar a conocer que las cosas se hacen bien.
Es fundamental conseguir una buena reputacién en la sociedad, no sélo en el
mercado. Mas que nunca esta prevaleciendo una nueva moral empresarial, la
responsabilidad social corporativa y la ética sobre la estética.

Desde el punto de vista juridico también debe ser el momento de revi-
sar y ajustar la estructura juridica de la compafiia si fuera necesario, revi-
sar la estructura mercantil de la empresa, ver la conveniencia de constituir
una sociedad holding y de reestructurar los distintos negocios fusionando o
escindiendo actividades, buscar la reorganizacion administrativa estudiando
la externalizacion de actividades no estratégicas. Es necesario conservar el
talento y no descapitalizarse del capital humano a pesar de estar o venir de un
expediente de regulacion temporal de empleo. El equipo es fundamental a la
hora de “crear empresa”

La tormenta provocada por este virus pasara, nos hara adaptarnos a la
“Nueva Normalidad” que tendra muchas diferencias con la “Antigua Nor-
malidad”. Las empresas familiares tendran que adaptarse a nuevos retos y la
evolucion Darwiniana dejara en el camino a las empresas mas débiles, las que
estaban menos preparadas o menos fuertes para sobrevivir. Los retos a los que
se enfrenta la Empresa Familiar tendran que ser combatidos pero la Empresa
Familiar sobrevivira a los retos post pandemia debido a sus creencias, valores
y visién compartida, por la unidad el compromiso y el orgullo familiar, por
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la resistencia, el planteamiento y la orientacion a largo plazo, por la flexibili-
dad y por la agilidad y la rapidez en la toma de decisiones, muy por encima
de las grandes empresas.

Para concluir, aconsejaria a las Empresas Familiares para afrontar los
retos que nos depara la “Nueva Normalidad” no olvidar los valores que cohe-
sionan la familia. Valores como el sacrificio, el trabajo duro, la austeridad en
los cobros, cuidar la salud y estar preparados. Siempre es necesario seguir
las recomendaciones de proteccién de los trabajadores y clientes. Comuni-
car como prioridad e informar de las decisiones al resto de la familia, direc-
tivos y trabajadores por parte del empresario, aceptar la “Nueva normalidad”
y buscar las oportunidades que surgiran de la “Nueva realidad”, perder el
miedo, reinventarse y cuidar la reputacion de la empresa como vision a largo
plazo que permita su permanencia en el tiempo y que suponga la herencia de
las generaciones futuras.
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EL VALOR DE LA COLABORACION
EN LOS NEGOCIOS

#colaboracion #alianzas_estrategicas #valor_anadido #especializacion #mision

La definicién genérica de colaboracion podria ser la siguiente: “el pro-
ceso de dos 0 mas personas u organizaciones que trabajan juntas para com-
pletar una tarea o alcanzar una meta u objetivo”. La esencia de la colabora-
cién en el mundo de los negocios seria poner recursos 0 conocimientos en
comun para obtener un beneficio mutuo por parte de las empresas que parti-
cipen en la misma.

A mi modo de ver, la colaboracion entre empresas, bien entendida, debe-
ria llevar a un beneficio mutuo entre las partes colaboradoras y para el cliente
o consumidor de los productos y servicios de las mismas, con lo cual la cola-
boracion entre empresas acaba siendo una forma de conseguir un mercado
mucho mas eficiente.

Antes de lanzarnos a colaborar con el primero que se nos ponga en el
camino, cualquier empresa 0 persona que se aventure a crear un negocio (por
pequefio que sea) debe trazar un plan. Ese plan suele tener el nombre de pla-
nificacion estratégica (aunque el nombre es lo de menos) y no es otra cosa
gue una hoja de ruta que nos va mostrando el camino a seguir para obtener las
metas que queremos alcanzar, y dentro de dicha planificacion hay que reser-
var un apartado especial para las “alianzas estratégicas” o colaboraciones con
otras empresas o0 partners (una vez mas el nombre es lo de menos), que que-
remos que nos acomparien en nuestro camino.

Vamos a analizar algunos beneficios que se pueden obtener de las alianzas
o colaboraciones entre empresas con la intencién de que cada uno reflexione
sobre si alguno de ellos tiene cabida en su modelo de negocio y piense en las
sinergias que podria tener y sobre todo en cdmo podria incidir en su cuenta
de resultados:

* Venta cruzada de productos o servicios complementarios (Cross
Marketing) de empresas o negocios con tu mismo publico objetivo. La
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idea es buscar alianzas con empresas que con su oferta de servicios y
productos puedan completar la tuya y el cliente pueda disfrutar de una
mejor experiencia de compra.

Este tipo de acuerdos de colaboracion suelen consistir en una simple
prescripcion, pero en ocasiones incluso se puede establecer un sistema
de comisiones, de forma que los colaboradores obtengan una fuente
alternativa de ingresos. A la hora de elegir un “socio” para este tipo de
acuerdos, es muy importante que la imagen de la empresa a la que vamos a
prescribir esté alineada con los valores y las ideas que nosotros queremos
transmitir.

Ejemplos de este tipo de acuerdos podrian ser: un gimnasio y un centro
de estética, una agencia de viajes y una empresa de alquiler de vehiculos
0 un salén para eventos (bodas, bautizos y comuniones) y un fotdgrafo
especializado en bodas. Invito al lector a pensar con qué tipo de empresas
puede llegar a un tipo de acuerdo en este sentido, pues es aplicable para
cualquier sector, s6lo hay que ponerle un poco de imaginacién, pues
curiosamente las colaboraciones que mejor funcionan suelen ser las mas
disruptivas.

Alianzas entre competidores. Por extrafio que parezca aliarte con un
competidor puede resultar muy beneficioso. Y ¢por qué?, pues muy
sencillo porque “la unién hace la fuerza” y aliarte con tu competidor te
va a otorgar mayor poder de negociacion con proveedores o acreedores
comunes y también te va a permitir poder mejorar tu posicion frente a
competidores mas grandes. Ademas, te permite la posibilidad de hacer
promociones conjuntas para competir con productos o servicios sustitu-
tivos a los que tu ofreces.

Ejemplos de este tipo de alianzas pueden ser: las cooperativas o los
grupos de compras, los cuales permiten acceder a condiciones de compras
mucho mejores que si las hicieran de forma individual o las famosas rutas
de Tapeo de los bares y restaurantes de zonas cercanas que fomentan de
forma comun que la gente salga a la calle a consumir.

Alianza entre empresas basadas en el canal de distribucién. Si eres
una empresa pequefia y no tienes posibilidades de acceso al canal de
distribucion que te gustaria, puedes llegar a acuerdos con empresas para
utilizar el suyo a cambio de una comision que resulte interesante para
ambas partes.

Este tipo de colaboracion también puede darse en sentido inverso;
una gran empresa puede utilizar una red de distribuidores de pequefias
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empresas 0 autbnomos, un ejemplo muy claro son los acuerdos de las
marcas de cerveza con bares y restaurantes.

e Crowdsourcing. Es pedir la opinion de terceros frente a algin tema en
particular o el desarrollo de algiin proyecto especifico. Se trata de apro-
vechar el talento de un colectivo para satisfacer la necesidad de un cliente
o consumidor; las Redes Sociales y la tecnologia favorecen mucho este
tipo de acciones.

Mediante esta técnica colaborativa Heineken cre6 una plataforma LA
CERVECERIA DE IDEAS a través de la cual los consumidores exponen
sus ideas de cOmo mejorar su experiencia en el consumo de su cerveza. La
cadena Estadounidense de supermercados Walmart, mediante su campafia
GET ON THE SELF (en las estanterias), pregunt6 a sus clientes sobre los
3 productos que querian que incorporara a sus lineales, lo que hace que
el cliente se sienta mas identificado con la Marca independientemente del
mayor o menor €xito que tengan esos 3 productos.

» Coworking. Es la manera de trabajo que permite a emprendedores, pymes
y profesionales independientes de distintos sectores compartir un mismo
espacio de forma independiente, con la posibilidad de generar sinergias
entre ellos. Espacio profesional a bajo coste y flexibilidad son la principal
ventaja de esta forma de colaboracion.

e Qutsourcing (subcontratacidn o externalizacidn). Se trata del proceso por
el cual una empresa contrata a otras empresas para que se hagan cargo de
parte de su actividad o de determinados trabajos dentro de su actividad.
Una ventaja de la subcontratacion esta en el aumento de productividad,
pues permite a la empresa centrarse en su actividad clave y dan paso a
empresas especializadas en esas otras tareas para que las lleven a cabo,
lo que genera un ahorro de costes (en personal) y una mayor eficiencia al
dedicarse cada empresa a lo que hace especialmente bien.

Ejemplos tipicos de subcontratacion son: la limpieza, la contabilidad, la
gestion de las redes sociales o la seguridad. Desde los despachos profesio-
nales tenemos mucho que decir en este aspecto y no sélo a través de la con-
tabilidad, cuya evolucion tiende a automatizarse a través de la tecnologia,
sino a través de servicios de mayor valor prestados, gracias precisamente
a dos herramientas que ya tienen mucha relevancia en la actualidad y que
seguira esa tendencia en los proximos afios, “la tecnologia” y “los datos”.
Contabilidad presupuestaria con seguimiento periodico, previsiones de
tesoreria, cuadros de mandos, sistemas de retribucion por objetivos, son
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algunos de los temas que se pueden llegar a subcontratar a los despachos
profesionales y que sin duda aportan mucho valor al cliente.

e Cobranding. Es una estrategia de marketing que se fundamenta en la
alianza entre dos 0 mas marcas con el objetivo de potenciar el valor de
las mismas y obtener rentabilidad en un momento dado en el tiempo. Este
tipo de estrategias busca el win to win tanto para las marcas como para
los clientes de las mismas. Un ejemplo son Philips y Marcilla crearon la
cafetera Senseo para competir con Nespresso.

e Estrategia de internacionalizacion. Establecer colaboraciones en un
proceso de internacionalizacion puede ser una buena forma de llegar a un
mercado nuevo de la mano de un agente local, ya sea una PYME o una
institucion.

» Financiacion de proyectos. En ocasiones tenemos la idea, tenemos la
experiencia adecuada y sabemos como ejecutarla, pero nos falta la finan-
ciacion. Pues bien, otra forma de colaboracion entre empresas pueden ser
los contratos en cuentas de participacion o los préstamos participativos,
mediante los cuales se le remunera a la empresa financiadora en funcion
de la evolucién del negocio. Con lo cual ambas partes obtienen beneficios.

Otras figuras como los Business Angels, las Uniones temporales de empre-
sas (UTE) o las Agrupaciones de Interés Econdmico también pueden ser inte-
resantes para explotar conjuntamente un determinado negocio.

Estas son solo algunas ideas que se deben considerar, para ver si realmente
tienen cabida en nuestro Plan de negocio y todas ellas entrarian dentro del
apartado de alianzas estratégicas. Tanto si eres una gran empresa, una PYME
0 un auténomo debes valorar los efectos de viajar solo o buscar acompafian-
tes para la consecucion de tus objetivos.

En cualquier caso y a modo de resumen, las distintas formas de colabora-
cién entre empresas en mi opinion, generan un mercado mas eficiente, pues
son una palanca hacia la especializacion donde cada uno realiza los traba-
jos en los que realmente aporta mas valor que el resto, en los que es experto.
Ademas, permite ahorrar o compartir costes en determinados proyectos o
incluso generar fuentes de ingresos adicionales y sobre todo consigue una
mayor satisfaccion del cliente final.

En nuestro sector, el del asesoramiento y la consultoria, tal y como yo
lo veo, el cliente busca (o deberia buscar) en su asesor una persona de con-
fianza con el que poder hablar de su negocio en el mismo idioma (porque
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tiene el conocimiento y la experiencia) y sobre todo que genere valor (y se
traduzca en la cuenta de resultados) y ese valor muchas veces no lo generara
el propio despacho directamente, sino que a su vez buscara el profesional
mas adecuado para que nuestro cliente esté bien atendido. ¢Qué quiero decir
con esto? que el despacho profesional puede mejorar su servicio teniendo una
buena red de colaboradores para tratar temas en los cuales no son especia-
listas, para que si uno de sus clientes necesita esos servicios no tenga que ir
fuera a buscarlo, sino que su despacho le dé la solucién, aunque sea a través
de otro proveedor. Convirtiéndose el despacho en “el colaborador estraté-
gico” mas importante para muchos de sus clientes.

“Convirtiéndose el despacho en “el colaborador estratégico”
mas importante para muchos de sus clientes”

En definitiva, el despacho profesional puede ser un lugar desde el que
crear una magnifica red de colaboraciones en aras de conseguir prestar un
servicio mas completo al cliente. Si yo, como cliente de un despacho, nece-
sito un TPV o un software de gestion de negocios, qué mejor que comprar el
gue me recomiende mi asesor, quien seguramente ya ha tenido experiencias
con otros clientes en ese ambito y ademas conoce mis necesidades a la per-
feccion, y si encima el distribuidor del software es colaborador de mi despa-
cho pues mucho mejor. Y si tengo que buscar a una persona para que me lleve
las redes sociales, ¢por qué no preguntar a mi asesor que me recomiende a
alguien? Seguramente tenga algun cliente experto en la materia y me pueda
ayudar. Y si quiero organizar un evento para celebrar el décimo aniversario de
mi empresa ¢tal vez mi asesor colabore con alguna empresa de eventos? ;Y si
tengo que contratar a una persona? Estoy seguro que mi asesor puede llevar a
cabo el proceso de seleccion, bien de forma directa o bien de forma indirecta
a través de algun colaborador.

No me gustaria concluir sin hacer una tltima reflexion. En la época en
gue vivimos en la que gracias a la tecnologia todo es global, la especializa-
cion es una forma muy interesante de hacer negocios y creo que va intima-
mente ligado a la colaboracion y a la eficiencia del mercado. Es decir, si yo
me dedico a un nicho de mercado muy concreto puedo llegar a ser de los
mejores en ese segmento y me abre las puertas a colaborar con los nime-
ros uno de otros segmentos de los cuales yo no soy experto y a la vez con el
resto de agentes de mi nicho de mercado, lo que me permite ofrecer un ser-
vicio mucho mas completo a mi cliente, que se acaba beneficiando de multi-
ples sinergias positivas.
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“la especializacion es una forma muy interesante de hacer negocios y creo
que va intimamente ligado a la colaboracién y a la eficiencia del mercado”

Desde nuestro despacho llevamos mas de 25 afios ayudando a las farma-
cias a mejorar su cuenta de resultados y a cumplir con sus obligaciones lega-
les. Tenemos un gran conocimiento del sector y de todos los agentes que
intervienen en él y por ello nuestros clientes nos tienen como un punto de
referencia para resolver cualquier asunto relacionado con su farmacia y saben
gue si no se lo podemos resolver nosotros directamente, le derivaremos a un
profesional que se lo resolvera de una forma adecuada.
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EMPRESA O AUTOEMPLEO

#emprender #liderazgo #empresa #autoempleo #empresario #emprender #economia

El destino impulsa a los poderosos y a los valientes. Y, actualmente, esta-
mos ante una situacién muy parecida a los efectos econémicos de una Guerra
Mundial, sin haberla sufrido, pero con la necesidad de aplicar politicas para
que la actividad econdémica vuelva, como minimo al punto anterior a la pan-
demia del covid-19. Con esa intencidon, me gustaria hacer una reflexion de
como afrontar el reto del emprendimiento, si como un autoempleo o como
una empresa estructurada; y no hablo de planteamientos académicos, sino
conceptuales, hablo de qué filosofia de empresa quiero adoptar para mi nego-
cio:; autoempleo o “trabajador autbnomo” versus empresa de capital estruc-
turada.

Yo diria que aunque la mona se vista de seda, Autoempleo se queda. Y
con ello quiero decir que no se trata de tener la forma juridica de Sociedad
la que te hace pasar de autoempleo a empresa, tal como sucede a los 5 meses
del inicio del proyecto en un 90% de los negocios (segun GEM 2018), eso no
transforma el proyecto que puede seguir con el formato de “autoempleo™; en
Espafia hay tanta falta de cultura empresarial y tanto afan normativo que, sélo
el 10% de los proyectos que superan los 6 meses de existencia no pasan por
el registro mercantil, aportdndoles una falsa sensacion de “estructura empre-
sarial” que realmente no tienen.

EL AUTOEMPLEO

Se puede explicar el autoempleo de muchas maneras; como aquel pro-
yecto empresarial que no tiene empleados o tiene pocos, que depende del
empresario para generar ingresos, que no tiene procesos propios de desarro-
Ilo de su actividad, que no dependen del fundador del proyecto, etc.

Sin embargo, a mi me gustaria definir el autoempleo como aquel proyecto
gue no tiene vida propia, independientemente de estructura societaria, es un
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proyecto en el que, por cuestiones politicas, hemos mancillado la praxis de
una sociedad de capital, fusionando la vida personal del empresario con la de
la empresa, y unidos hemos fraguado su destino: mayoritariamente el del fra-
caso.

En la mayoria de empresarios, cuando inician un proyecto empresarial se
da una dualidad de funciones: por un lado, la de trabajador, pues siempre se
inicia el proyecto con escasos medios, y, por otro, de administrador del pro-
yecto que acaba de comenzar y que necesita un liderazgo.

¢Por qué hablo de que el autoempleo como empresa no tiene vida propia
(sea sociedad o0 no)? Pues porque el primer error se produce con la primera
contratacién, con la contratacion del primer empleado que no es otro que el
propio fundador. Normalmente, el empresario de un proyecto de autoempleo
es perfecto conocedor de la remuneracion de una persona que hace su trabajo,
de que existe un valor de mercado y un convenio colectivo que aporta una
informacion fantastica que podria darle todo lo necesario para saber la remu-
neracion que debe percibir por el trabajo que realiza. Sea fontanero, contable,
dependiente o dentista, puede conocer cudl es la remuneracion en funcion del
trabajo que desarrolla.

Sin embargo, vayamos a remunerar al Administrador del proyecto de auto-
empleo. Aqui tenemos dos opciones:

- Valoramos el capital invertido y decidimos que si tenemos excedente
destinamos entre un 15% 6 20% a remunerar a los socios que han aportado
este capital; NO remuneramos al administrador mas alla de un 10% del
capital invertido, pues la gestion del patrimonio empresarial es minima.

- No valoramos el capital invertido, lo dejamos en anécdota mercantil y
remuneramos al administrador del proyecto con el 100% del excedente,
destinando CERO euros a los socios.

La primera opcién permite crear las bases de un negocio empresarial con
base y estructura de Sociedad mercantil, dotando de la liquidez necesaria al
proyecto para que vaya asumiendo nuevos retos. Sin embargo, el segundo
aboga a la actividad al mas absoluto fracaso y, al no tener una sola posibili-
dad de error, s6lo ir& bien si triunfa desde el principio.

EMPRESA

Siguiendo en la linea de este articulo, empresa seria aquel proyecto empre-
sarial que tiene vida propia. Independientemente de si se ha acudido a la nota-
ria o no, para dotar al proyecto de personalidad juridica bajo un “paripé legal”
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de 3.000 euros de capital que a duras penas permite salir del acto constitucio-
nal en estado de “quiebra técnica”.
Empresa seria aquel proyecto que tiene un capital financiero, por un lado,
y una fuerza de trabajo que remunera a precio de mercado, por otro. Ambas,
se ponen a trabajar juntas con la intencion de obtener un excedente, un bene-
ficio que sirva para remunerar a los socios.
Empresa es mucho mas:
» Estrazarse un objetivo a alcanzar con mayor o menor detalle.
» Esdibujar como va a finalizar el afio la cifra de ventas y los gastos que
tendran que producirse para que estas ventas se produzcan.
» Es desarrollar un plan de accién para que el camino trazado o presu-
puesto contable se pueda conseguir.
e Es saber como lo voy a conseguir, cuantas visitas haré.
e Es decidir cuando incorporaré la nueva maquinaria, cudndo contrataré
el equipo humano necesario.

Pero eso no es todo. Ya sé donde voy y como llegaré hasta ahi, pero
empresa es comprobar que lo que se ha simulado se convierte en realidad y si
no es asi, modificar el plan de accion para que nos acerquemos lo mas posi-
ble a aquella meta que sofiamos y que, como empresarios, tenemos la “obli-
gacion” de convertir en realidad.

SONAR DESPIERTO. EL PRESUPUESTO CONTABLE

Todos hemos tenido en algiin momento la percepcién de una oportunidad
para emprender, quien mas quien menos, hemos tenido una idea o un pensa-
miento sobre como un automatismo ha generado una riqueza que nos ha colo-
cado tumbado en una playa exdtica con una caipirinha en la mano.

El empresario no puede vivir de suefios, tiene que plasmar el suefio en
realidad y para ello se arma de papel y boli y dibuja la cuenta de pérdidas y
ganancias que, con el tiempo, le llevaran a ese lugar paradisiaco.

El primer borrador no le gusta y no se lo cree, pero escribe otro y otro,
hasta que encuentra un equilibrio entre su ilusion por emprender, el riesgo y
miedo al fracaso. Por si eso no fuera suficiente, proyecta su primer ejercicio
simulado a 3 6 5 afios adelante, simulando el efecto de su suefio despierto a
un balance que le dira cuando va a tener que tomar decisiones importantes,
tanto del equipo humano como de inversiones a realizar.

El autoempleo tiene el mismo suefio, pero no se para a dibujar una cuenta
de pérdidas y ganancias y confia en que con su experiencia, su buen trabajo y
sus contactos haran que el proyecto sea exitoso.
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¢VIAJO A PIE, EN COCHE O EN AVION? PLAN DE ACCION

Tanto empresario como autoempleo hemos tenido el mismo suefio y hemos
visualizado un final de cuento de hadas. En el caso del empresario tenemos un
camino a realizar, mientras que en el caso del autoempleo no tenemos mapa.
Sabemos de dénde salimos y adénde Ilegamos, pero no sabemos la ruta que
nos va a llevar a nuestro destino.

En definitiva, ambos decidimos viajar hacia un destino y tenemos que
decidir qué medio de transporte vamos a utilizar, a eso le Ilamaremos plan
de accion.

Un empresario toma la decision de iniciar la ruta que ve en el mapa de su
suefio (presupuesto contable) caminando el primer afio. Posteriormente, sabe
gue tendra que comprarse un coche para llevar al personal que se incorpora
en el segundo afio (porque lo tiene “dibujado” en su presupuesto contable
proyectado a cinco afios) y tendra que decidir la marca, las prestaciones, etc.
Sabe que el camino le “obligara” a ir en coche y asi hasta llegar a un avion,
que siguiendo el simil del transporte, le permite llegar rapido y con seguridad
a su maravillosa playa desierta con una caipirinha.

Segun el GEM 2018, el 62% de los proyectos realizan un plan de nego-
cio en torno a los 5 meses de iniciar el proyecto y no lo ven imprescindible.
En la mayoria de casos coincide dicho plan de negocio con el momento que
solicitan financiacion bancaria (aunque suceda en torno a los 10 meses de ini-
ciar el proyecto). La mayoria de planes de negocio se hacen para guardar en
un cajon, esa es la dura realidad, no se utilizan para saber por donde estas del
camino trazado.

El autoempleo tiene en mente el objetivo: Playa con caipirinha. A dife-
rencia del empresario, no sabe cémo llegar y, si su entidad financiera o su
banco le prestan unos miles de euros, quizas se compre un coche para ini-
ciar el camino (decision que vi en mi primer nombramiento como adminis-
trador concursal en el afio 2006). Pues su suefio le va a permitir eso y mas...
Sin embargo no tiene empleados que subir al coche, quizéas no genere liqui-
dez suficiente para pagar el préstamo y, por ende, los problemas empiezan a
encontrarse. No porque el mundo de los negocios es complicado, que tam-
bién, sino porque no tiene un camino trazado y va combinando medios de
transporte sin una planificacion.

Momentos de la verdad. No te mientas a ti mismo, haz seguimiento de tus
decisiones

El primer momento a enfrentarse es la decision de emprender, el inicio del
proyecto. Ese momento que, tras el suefio o percepcion de la oportunidad, se
convierte en realidad y se producen las primeras actividades llevadas a cabo

70



EMPRESA O AUTOEMPLEO

dentro de un intervalo de no mas de 12 meses. Son momentos tensos y com-
plicados, especialmente si tienes un proyecto de autoempleo. No sabes como
puedes acelerar el proceso, cOmo puedes avanzar en tu camino “sin trazar”.
La falta de prevision es por lo que muchos proyectos se abandonan a los 3
aflos o se mantienen sin beneficios, tal como refleja la siguiente grafica.

MIEDO AL FRACASO

Emprender en Espafia es un acto de valentia, pero se puede volver una
imprudencia cuando emprendemos sin criterio, solo trabajando. Tanto de una
manera como de otra, Espafia no es un pais que promueva el emprendimiento
y es0 se transmite desde el Biberén.

“Emprender en Espaiia es un acto de valentia, pero se puede volver una
imprudencia cuando emprendemos sin criterio, sélo trabajando”

La revista Emprendedores en 2017 entrevistd a tres grandes emprendedo-
res espafoles y de alli rescatamos tres consejos del miedo al “fracaso empre-
sarial” en Espafia:

- El primero es “un curriculum impoluto donde nadie reconoce haber
trabajado en el sector de la construccion o haberse arruinado; eso no es
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fiable”, a veces el mejor aprendizaje se produce de aquellos errores que
nunca volveras a realizar.

- El segundo, reconocer el momento de cierre “no darme cuenta de que
estaba fracasando lo suficientemente rapido”, como dice la cancion de
Serrat “no es mas triste la verdad, lo que no tiene es remedio”.

- El tercero, reconocer el potencial de la idea, “no haber corrido maés.
Habernos dado cuenta tarde del gran potencial de la empresay de no haber
decidido acudir antes a una financiacion externa y haber internacionalizado
antes”.

En el fondo son errores motivados por no haber tenido escrito el camino
de los proximos 3 6 5 afios, mantener el suefio, y si llego a ¢él, me marco un

nuevo reto, un nuevo suefo.

CREZCO O ME QUEDO COMO ESTOY

Crecer es una necesidad en la empresa, pues genera beneficios y exceden-
tes de tesoreria, y si quiere seguir siendo competitiva, tiene que seguir reinvir-
tiendo parte de estos beneficios en mejorar el proyecto de empresa. Recuerdo
la anéctoda que en su dia lei en una entrevista a Salvador Gabarré (CEO de
Roca radiadores en ese momento y posteriormente presidente de Gas Natural
Fenosa) quien, explicando el motivo del porqué habian comprado a su prin-
cipal competidora europea dijo: “porque cuando dejas de pensar en crecer,
dejas de ser empresario”.

“Crecer no es una opcion, es una obligacion para un proyecto de

empresa, a diferencia del autoempleo donde creces o decreces,
en funcién de influencias externas, no del proyecto”

MODELO ECONOMICO ESPANOL

Formacion

Ya no nos acordamos de la crisis de 2008, cuando el empleo escaseaba y
todos los legisladores se llenaban la boca de las politicas de promocién del
emprendimiento que iban a desarrollar. De hecho, recuerdo haber publicado
en 2011 un post con el titulo “jYa le puedo decir a mis hijos que soy empre-
sario!”, en el que me hacia eco de un DECRETO LEY de la conselleria de
Economia y Hacienda del Govern de les Illes Balears que decia en su arti-
culo tercero:
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“Que la Conselleria competente en materia de Educacion ha de impulsar
que se introduzcan en los decretos de desarrollo curricular, en todos los ciclos
educativos no universitarios, contenidos sobre formacion y motivacion para
la creacion de empresas, en coordinacion con la Vicepresidencia economica”.

Evidentemente, esa normativa no ha tenido ningun efecto en la sociedad
Balear y, nueve afios después, nos ha vuelto a encontrar poco preparados para
enfrentarnos a esta nueva crisis mundial.

En Espafia, el estatus social del empresario no es un estatus deseado, s6lo
el 49,8% de la poblacion valora que el estatus social y econémico de los
emprendedores es positivo; ademas, un 53,1% considera que el emprendi-
miento es una opcion profesional deseable.

Segun GEM Esparia APS 2018, la mitad de los emprendedores se lanza a
emprender sin tener una formacion especifica para ello. Aun asi, como sefa-
lamos al principio, mas del 80% de los emprendedores considera que tiene los
conocimientos y habilidades necesarios para emprender, porcentaje que baja
al 40% en la poblacion no emprendedora.

Segun este mismo estudio, los emprendedores con estudios superiores
duplican a los emprendedores con menor nivel educativo.

Capital

Segin GEM Espafia APS 2018, la mitad de los emprendedores inician
negocios con 20.000 euros o menos de capital inicial (capital semilla). De
ese capital semilla, la mitad suele provenir de fondos propios (ahorros) y una
cuarta parte de financiacion por parte de entidades financieras. Del resto, des-
tacamos que la familia aporta el 14%. Eso provoca que los proyectos empre-
sariales sean de muy poco valor afiadido, pues esa falta de capital unido a la
incapacidad social de tener socios (no sabemos en muchos casos cual es nues-
tro rol) con los que compartir el camino, hacen de cada proyecto empresarial
un salto al vacio con la esperanza de encontrar agua al fondo.

El tamafio de la mayoria de nuevos negocios es realmente pequefio. El
50% de los emprendedores inician su negocio con 20.000 euros o menos. El
80% con 60.000 euros 0 menos.

Trabajadores

El 52% de los proyectos consolidados sigue sin empleados tras 42 meses
de actividad (3 afios y medio). En otras palabras, solo el 7% de los negocios
gue empezaron sin empleados y que se consolidan llegan a tener empleados
(aparte del propio emprendedor/a).

Ademas, cuando se les consulta (negocios consolidados) por el tamafio en
empleados que esperan tener a 5 afios vista, s6lo un 12% mas considera que
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tendra empleados (el 40% considera que seguira sin empleados y el resto no
sabe). Los emprendedores iniciales son mas optimistas a este respecto y, si se
cumplieran sus expectativas, solo el 27% seguiran sin empleados, es decir la
mitad de los que no tienen empleados consideran que emplearan a alguien en
los siguientes 5 afios.

Salida profesional

El emprendimiento como una buena opcién profesional es percibido de
manera mas beneficiosa por las economias con bajos ingresos (65% frente al
58% de las economias de altos ingresos). Probablemente la razon se deba a
que, en las economias menos desarrolladas, las alternativas laborales son mas
escasas, lo que hace que mucha gente considere que el emprendimiento es
una buena opcion para ganarse la vida.

Las economias que mejor puntdan en esta dimension son, por lo tanto,
paises en vias de desarrollo, como Guatemala, Tailandia o Turquia y, dentro
de los desarrollados, paises como Polonia, Chile o Chipre. Espafia tiene un
indicador del 53,1%, muy por debajo de la media global e incluso también
por debajo de la media de los paises desarrollados.
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EL LIDERAZGO LO PUEDE TODO, PERO DECIDE AUTOEMPLEO
VERSUS EMPRESA

Ha quedado claro que, si quieres crear una empresa, te has decidido por
un proyecto empresarial, ya hemos dejado atras el autoempleo y tenemos un
suefio empresarial que vamos a liderar en forma de empresa de capital estruc-
turada.

No queremos ser de los empresarios que achacamos a la mala suerte el
fracaso de nuestro negocio, sino que queremos saber si fallo el enfoque del
producto o servicio, el canal de venta o la falta de internacionalizacion a
su debido tiempo. Queremos enterarnos de las cosas que pasan en nuestra
empresa. Somos unos lideres que queremos medir, queremos compararnos
con nuestra competencia y queremos saber lo que opinan de nosotros nues-
tros clientes.

Las personas que dirigen una empresa gestionada como autoempleo nos
van a decir que nos equivocamos. Evitaran discutir con nosotros, pues su
situacion es comoda y, ni siquiera, se dan cuenta de que el proyecto esta abo-
cado al fracaso, sin casi ninguna posibilidad de éxito.

El 40% de los negocios se abandonan a los 4 afios, y en los casos de
autoempleo ese dia es un dia como otro cualquiera, ya no hay negocio, esta
perdido y se desconoce el motivo real de dicha pérdida. La reunién con el
equipo humano es triste, hay lagrimas, justificaciones con titubeos. Ya no es
momento de culpas, los empleados que ayer te criticaban hoy no se atreven ni
quieren hacerlo, guardan silencio.

Y a pesar de que en el futuro podemos emprender nuevos proyectos, en
muchos casos,y eso es lo peor de todo, no hemos aprendido nada, ni siquiera
que la gestion de una empresa como autoempleo no es empresa. Y ya nadie
puede devolvernos aquel momento que nos hizo duefios del destino de nues-
tro negocio, aquel en el que no estuvimos a la altura.

Asi de terrible es la venganza contra el lider de un proyecto. Se nos obliga
a transmitir confianza, asumir riesgos financieros que otros no quisieran
para si y en una sociedad que no nos coloca como lideres de nada, sino mas
bien como culpables de todo. Asi que emprendedores de raza, o0s invito que
la proxima vez que tengais un suefio sobre una percepcion de oportunidad
empresarial “dibujéis” el camino (cuenta de pérdidas y ganancias y balances)
de los primeros cinco afios, para asi tener frente a vosotros, el inicio de un
proyecto de empresa de capital estructurado.

iA EMPRENDER!
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DENTRO DE 10 ANOS...

#fiscal #laboral #contabilidad #colaboracién #ficcion #tecnologia

Son las 6:30 de la mafiana del que sera otro soleado dia en Ibiza. Es 5 de
junio de 2030 y Mateo se despereza, todavia en la cama, porque sabe que hoy
serd un dia largo. Su asistente virtual ya proyecta en el techo de la habitacién
una lista de todos los mensajes “importantes”.

Durante su descanso nocturno han pasado muchas cosas... Casi sin haber
abierto los ojos ya le entra la primera llamada holografica de Nueva York, es
de un cliente ruso que vive en la gran manzana. Mateo, ni esta presentable, ni
habla ruso, por lo que deja que sea su avatar - que se entiende en ruso y en 19
idiomas mas - el que le sustituya. 10 minutos de una acalorada discusion entre
el ruso y su avatar. Luego leeria la transcripcion. Tema resuelto.

“Siri, factura 10 minutos de llamada internacional a Nikolay Storonsky”.

Son la siete de la mafiana, su asistente virtual le pregunta si quiere revi-
sar los mensajes y si los va a contestar directamente o se encargara su avatar.
Mateo dice que se encarga del 3 y el 5 y que delega el resto.

“Siri, un café con leche y me imprimes un cruasan en la Foodini [1], gra-
cias”.

Nueve de la mafiana, ain en pijama, Mateo toma su segundo café y
comienza una multiconferencia con un cliente de Madrid y el colaborador
designado por él, de la empresa de Recursos Humanos a la que tiene subcon-
tratado el servicio de asesoramiento laboral para sus clientes. La empresa esta
en Canarias donde se ha creado un cluster especializado en este tipo de ase-
soramiento. El cliente se queja, y con razon, porque hay un colaborador free-
lance, otro de una ETT y uno - de los pocos que quedan - con contrato laboral
tradicional, que todavia no han recibido - y ya estamos a dia 5 - las liquidacio-
nes mensuales de su trabajo. La empresa canaria se disculpa y sefiala un pro-
blema al conectarse al ERP de la empresa madrilefia.

1 Impresora 3D de alimentos www.naturalmachines.com
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Esos tres ficheros dieron un error y se quedaron las transferencias sin
pre-autorizar. Logicamente, el cliente no las firmo y se quedaron sin abonar.
Tema resuelto! Los asesores laborales abrieron el correspondiente ticket y en
un plazo maximo de 4 horas estarian las transferencias preparadas para que se
pudieran autorizar. Ojala todos los problemas fueran tan sencillos de resolver.

Mateo, rapidamente se viste porque a las 11:00 tiene que tomar un avién
para Barcelona. De camino para el aerédromo Ilama a Antonio, su socio chi-
leno, que aun estara durmiendo (en Santiago de Chile son las tres y pico de
noche), le atiende su avatar y le explica que tienen que reconectar el ERP de
uno de sus clientes de Valencia porque se ha recibido una notificacion en el
buzon electronico de la AEATV (Agencia Estatal de la Administracion Tribu-
taria Virtual) con el aviso de que no estaban recibiendo la informacion correc-
tamente.

Ahora todo parece mas sencillo e interconectado, pero la verdad es que
es mucho méas complicado que cuando su padre abrid la asesoria. Juan es el
padre del protagonista de esta historia. En 2020, la primera gran pandemia
global, a la que mas tarde se llamo “Andrew”, caus6 grandes cambios en la
familia de Juan y Mateo.

En primer lugar dejo a Mateo sin trabajo a consecuencia de la profunda
crisis econdmica que ocasiond aquel coronavirus. Mateo, con un doble grado
en informatica de sistemas y marketing se quedd, de un dia para otro, sin
trabajo. Primero fue un Expediente de Regulacion Temporal de Empleo por
fuerza mayor (ERTE-FM), luego por causas econdémicas, técnicas, organiza-
tivas o de produccion (ERTE-ETOP) y finalmente un fatidico Expediente de
Regulacion de Empleo (ERE) dejo en la calle a Mateo, al cerrar la fabrica de
coches para la que trabajaba casi en exclusiva la empresa de marketing. Asi,
de un plumazo, con 30 afios, se quedaba en la calle con una buena prestacion
por desempleo pero sabiendo que no iba a durar indefinidamente.

Juan, 60 afios, era persona de riesgo porque su corazon no estaba bien.
Estuvo, desde que acabo el servicio militar, llevando contabilidades, primero
para otros asesores y durante mas de dos décadas en su propio despacho. El
COVID-19, de forma silenciosa, se fue ensafiando especialmente con la gente
de mayor edad y con los que presentaban patologias previas. Juan, siempre
al pie del cafion, no dejé de ir al despacho ni un s6lo dia hasta que noté una
pérdida de gusto, la paella de aurora - su esposa - ese dia no le sabia a nada y
Mateo le dijo que habia leido que ese podia ser uno de los sintomas de con-
tagio.

Efectivamente, Juan habia pillado el “bicho” y comenz6 con un confina-
miento domiciliario pero, al complicarse, tuvo que ser ingresado. Mateo toda-
via recuerda las Gltimas palabras de su padre cuando vinieron a buscarle los
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sanitarios... “por favor hazte cargo del trimestre y que se presente todo...
habla con Arturo”.

“(Arturo? ;Trimestre?” Pensé Mateo. ..

Su padre tenia tres empleados, Arturo, un contable de la vieja escuela, al
que Mateo siempre imaginaba con manguitos, hecho a si mismo y sin otra
formacion que la que le habia dado haber trabajado mas de 40 afios en aseso-
rias como la del padre de Juan y con el que llevaba desde el principio, cuando
se marcharon de la gestoria en la que trabajaban.

Luego estaba Mercedes, de mediana edad, con una diplomatura en empre-
sariales, divorciada y preocupada, porque al ser madre de dos crios le costaba
un mundo conciliar trabajo y familia.

Por ultimo, Laura que empez6 haciendo las practicas de sus estudios de FP
y, como era muy espabilada, se quedo a trabajar con el padre de Mateo. Laura
tenia 24 afios y Mateo le veia mucho potencial.

¢Qué habia querido decir su padre cuando sus ultimas palabras fueron que
hablara con Arturo y que se encargara del “trimestre”?.

Diez afios después, y tras recordar nuevamente esa anécdota, entendia per-
fectamente de qué le estaba advirtiendo su padre. EI GoogleCar habia llegado
al Aeropuerto de Ibiza, su smartwatch de su mufieca vibraba porque su banco
le advertia que ya se habia cargado el coste del viaje. Sin ningun conductor
del que despedirse, se puso la mascarilla homologada para acceder a zonas de
transito [2] y se dirigi6 a la terminal.

Ya en el avidn, sus recuerdos volvieron hacia aquel 2020 que cambié su
vida para siempre.

Recuerda como si fuera ayer aquella primera conversacion con Arturo.
“Hola, soy Mateo, mi padre me ha dicho que te llame y que te pregunte por
el trimestre. Ya sabes que nunca me ha gustado mucho ni la contabilidad, ni
los impuestos, pero seguramente creo que es a lo que se refiere”, N0 €N vano
habia mamado las largas jornadas de trabajo durante - lo que él llamaba -
“campafias” y a cuyas ausencias ya se habia acostumbrado la familia.

“Buenas tardes, estoy trabajando desde casa...” dijo Arturo - para recor-
darme que era por la tarde y estaba trabajando - “En primer lugar ¢ Coémo esta
tu padre?”.

2 Obligatoria desde la segunda gran pandemia Betty ocasionada por el COVID-22. Desde
esa segunda pandemia se comenzaron a bautizar con nombres de personas, al igual que
los huracanes. En 2030 George lleva de cabeza al mundo pero los protocolos de actuacion
han evolucionado mucho y sus efectos son cada vez menos letales.
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Mateo estaba en el aeropuerto delante de los controles de temperatura,
los escaneres biométricos con los brazos levantados y se disponia a atrave-
sar el tanel (control sanitario y de objetos no permitidos). La ventaja es que
ahora sélo se tenia que pasar ese control para acceder a la aeronave, sin pasar
por un segundo control de tarjetas de embarque (en desuso). Adicionalmente
existian “controles de domicilio” y por el que, de forma aleatoria, podias ser
interceptado para verificar si tu “domicilio comunicado” coincidia con el que
ya conocen las administraciones a partir de la informacion facilitada por las
compafiias de telecomunicaciones (mapas de calor de conexiones mdviles).
Estos controles no eran exclusivos de los aeropuertos y también los podias
encontrar en estaciones de tren e intercambiadores de autobuses, incluso se
estaba oyendo que se extenderian a cualquier espacio en el que hubiera con-
centraciones de personas como estadios de deportivos, discotecas, teatros o
conciertos.

Abhora sin mas tramite se accede a los aviones identificandote a través de
escaneres de rostro y ya sentado en su avion Mateo recordaba aquella primera
“campafia” como aun las seguia llamando su padre. Arturo, Mercedes y Laura
trabajaban desde casa y, afortunadamente, el comité de crisis que monto el
Gobierno de la época dio el plazo de un mes adicional para hacer la presen-
tacion de declaraciones. Menos mal porgue los clientes de su padre, la mayo-
ria, seguian llevando la documentacién en papel a la asesoria.

Aquello, lo del papel, resultaba incomprensible para Mateo y se dijo que
si tenia que hacerse cargo del despacho de su padre iba a ser el primer tema
a “resolver”.

El segundo, y no menos importante, iba a ser el del personal, pues su padre
tenia mucho afecto por aquellas tres personas, cada una por un motivo dis-
tinto, pero Mateo entendia que no eran las personas que le podrian acompa-
fiar en su nueva vision de asesoria.

Arturo fue el primero en abandonar la empresa a los 2 afos de hacerse
cargo de ella Mateo. Para ello, tuvo que conseguir dos acuerdos, el primero
con el interesado, para que aceptara prejubilarse y el segundo con sus padres
para que le dejaran hipotecar la casa y poder pagarle la indemnizacion.

Su padre casi se les vuelve a ir en ese momento: “;Como vas a echar a
Arturo, que lleva méas de 20 afios conmigo y le conocen todos los clientes?”.
Arturo se fue a la calle porque los clientes que “conocia” no eran los clientes
a los que queria conocer Mateo. Si, eran clientes de toda la vida pero algu-
nos (casi) ni usaban el correo electronico, ni habian entrado una sola vez en el
APP gque Mateo habia disefiado par relacionarse con sus clientes.

Con Mercedes fue algo mas complicado, ya que era una persona mas
joven que Arturo y con 48 aios no veia muy claro su futuro. Aguant6 5 afos
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pero acabd marchandose al encontrarse en dificultades para seguir a Mateo en
todas las novedades que implantaba de afio en afio...

Lejos quedaban aquellos tiempos en los que se llamaba a los clientes vy,
uno a uno, desfilaban por la asesoria de Juan con “los papeles” y se contabi-
lizaban, uno a uno, en lo que se conocia como “programas de contabilidad”
gue no eran Mas que unos programas de escritorio que estaban instalados en
el servidor del despacho y al que todos se conectaban. Primero, las facturas
de ventas, luego, compras y gastos y, acabada la campafia de presentacion de
impuestos, se “pasaban” los bancos. Y asi hasta la siguiente campafia y como
se habia hecho desde que Juan y Arturo dejaran la asesoria en la que trabaja-
ban y se establecieran por cuenta propia.

Mucho habia llovido desde aquella época.

Fue una lastima que Laura dejara la empresa porque era muy espabilada,
pero se caso, rapidamente se quedd embarazada y no encontro el interés por
seguir en un trabajo mal remunerado.

Mateo no entendia cuando su padre se lo contaba y mucho menos cuando
se hizo cargo de la asesoria, que tuviera que esperar a que los clientes le faci-
litaran la informacién en formato “fisico” o por correo electronico (PDF). Por
suerte, el papel practicamente desaparecio después de la tercera gran pande-
mia, la COVID-27 vy, pese a que algunos clientes querian seguir enviando la
documentacion en PDF poco a poco se fue imponiendo “factura electrénica”
(ni papel, ni PDF ni nada...). Todo ello gracias a la tecnologia blockchain.

Fueron muchos los cambios acaecidos después de aquella primera gran
pandemia: Espafia finalmente necesitd el apoyo de sus socios europeos a
costa de sufrir importantes exigencias de ajustes; cayeron precios y salarios
tensionando las cadenas de suministros de manera importante; hubo despi-
dos, muchos despidos y subidas de impuestos... muchas subidas de impues-
tos, tanto que el mal llamado “estado de bienestar” se convirtié en un “estado
de malestar” y pesadilla para gobernantes y ciudadanos.

Muy atrds queda aquel primer juicio telematico de mayo de 2020 cele-
brado en un juzgado de Barbastro (Huesca). Ahora, una década después, es
lo habitual y al igual que en una ocasion los profesionales dejaron de ir a
la Agencia Tributaria porque potencié la administracion electrénica, se dejo
de ir a la Tesoreria General de la Seguridad Social, el SEPE, las oficinas de
empleo de las comunidades auténomas, a los ayuntamientos y al resto de
administraciones publicas.

Aquellos tres meses de 2020 en el que el COVID-19 afect6 gravemente a
la poblacion, sus instituciones abrieron los ojos de los responsables politicos
y supuso un terremoto que movio a una administracion cuasi decimononica.
Si los ciudadanos no iban a su banco para hacer gestiones ;Qué sentido tenia
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que hubiera trdmites que obligaran a desplazarse a un organismo publico?
Esto trajo otros problemas como el de la brecha digital entre unas personas y
otras, una generacion y otra, o la aparicion del “paria tecnoldgico” o el “sin
techo digital”. Problemas que en 2030 siguen sin resolverse.

El sector empresarial sufri6é una gran transformacién y para mantener la
competitividad, las empresas, incluso las mas tradicionales, comenzaron a
comportarse como si fueran startups: de entrada, el teletrabajo se convirtio
en algo habitual; se comenzaron a convertir costes fijos en variables; menos
trabajadores y mas colaboradores freelance por proyectos; la “caja” se con-
virtio en el centro de interés. ¢ Para cuantas semanas/meses me queda tesore-
ria? ¢Como puedo mejorar mis previsiones de tesoreria? El sector minorista
también se transformd y la venta online hizo que muchos pequefios negocios
tuvieran que adaptarse en forma de super-especializarse o entraran a formar
parte de las grandes cadenas de franquicias.

También hubo ganadores y perdedores, el sector turistico practicamente
tuvo que reinventarse tras una travesia del desierto y, en cambio, sectores
como los relacionados con la salud (hospitales, farmacias, etc) o relacionada
con la venta online (almacenamiento, mensajeria, logistica, etc.) fueron los
grandes ganadores.

Todos estos cambios, que en 2020 se oteaban en el horizonte hizo que
Mateo pensara que si tenia que hacerse cargo de la asesoria de su padre iba a
ser “a sumanera”. En primer lugar, el plan de marketing que preparo le aporto
dos ideas sorprendentes y que hasta ahora no habian sido tenidas en cuenta:
¢Es posible que, al igual que con la otra gran crisis (en 2008), se produjera un
emprendimiento - mas o menos forzado - de mayores de 50 afios? ;Es posi-
ble que los mas jovenes se vieran abocados al autoempleo como Unica salida
laboral o profesional? Ambas respuestas fueron afirmativas y, aunque eran
mercados totalmente distintos, necesitaba captarlos antes de que los compe-
tidores se dieran cuenta.

A nivel profesional también se han producido grandes cambios, y uno de
ellos, tal vez el mas importante, fue el que ya predijo en 2013 la Universidad
de Oxford: “la profesion contable tenia un 94% de probabilidades de desa-
parecer en 20 afios a causa de la automatizacion”. Efectivamente, en 2030 ya
casi no quedan contables porque los robots y la forma en la que trabaja con la
factura electronica era totalmente distinta:

1) El proveedor vende la mercaderia, o presta el servicio y expide una
factura electrénica que se envia a la Agencia tributaria y al ERP del cliente.

2) Elcliente tiene el documento a efectos de control contable y de alma-
cen porque los articulos se dan de alta en el inventario o se asignan al pro-
yecto ya parametrizado de forma automatica.
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3) Elcliente da orden de pago a su banco, la factura se salda contable-
mente y se remite la informacion a la Agencia Tributaria con copia a la enti-
dad financiera del proveedor.

De esta manera la todopoderosa Agencia Tributaria hace las veces de
camara de compensacion virtual y, para qué negarlo, de “Gran Hermano”.
El blockchain permitia la existencia de una especie de “libro colaborativo y
compartido” (se sigue llamando “libro” como una reminiscencia del pasado)
entre todas las partes que intervienen en el proceso: Hacienda, cliente, pro-
veedor y entidad financiera. De un plumazo se cargaban los procesos de fac-
turacion (salvo la expedicion), contabilidad y conciliacion bancaria. Todo
comenzaba a ser mas transparente y - por ejemplo - el Banco de Espafia, y
gracias al Big Data, asignaba el riesgo/cliente a cada empresa que voluntaria-
mente decidiera acogerse al sistema y que, en caso de requerir financiacion,
pudiera obtenerla de una entidad financiera convencional (Bancos/Cajas) o
alternativa (Crowdlending, Business Angels, Venture Capital, etc.).

Mateo, en cuanto pudo subcontraté el tema laboral a una empresa externa,
gue actualmente estaba en Canarias pero inicialmente estaba en Galicia. Tuvo
que cambiar porque la gallega no pudo adaptarse tan rapidamente a los cam-
bios tecnoldgicos relacionados con la contratacion y los seguros sociales.
Ahora no era como antes, en el que la asesoria laboral centralizaba todo el
proceso entre el cliente y la Tesoreria General de la Seguridad Social (TGSS),
sino que ahora era la empresa desde su propio ERP, la que se conectaba direc-
tamente con la administracién, comunicando los datos de los trabajadores,
tipo de contrato, salario, complementos, etc y la TGSS que giraba la liquida-
cion contra la entidad financiera y comunicaba los datos a la Agencia Tribu-
taria a efectos de retenciones, retribuciones de empleados, cotizaciones, etc.
Asi, Hacienda tenia el coste laboral de las empresas casi en tiempo real, y los
trabajadores podian acceder a su nébmina y vida laboral desde sus teléfonos
inteligentes o tabletas.

El otro gran componente de la cuenta de resultados era el tema de las
amortizaciones del inmovilizado de las empresas. En este caso cuando las
empresas adquirian algun activo, la empresa proveedora, al remitir la factura
a Hacienda, ya indicaba que era un bien de inversion e informaba la deprecia-
cion fiscal legal (la empresa podia entrar en el webservice de Hacienda para
modificar ese porcentaje).

De esta manera, la figura del contable casi desaparecia una vez que
Hacienda tenia conocimiento del 80% de las partidas relevantes de los esta-
dos financieros de las compaiiias. De este modo podia remitir a los contribu-
yentes pre-declaraciones del Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas,
del Impuesto sobre Sociedades, etc.
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La figura del asesor de empresa en 2030 es muy distinta a la del siglo
pasado o -incluso- cuando el padre de Mateo le traspaso el despacho. En
la actualidad, la figura del asesor, esta mas relacionada con la de un asis-
tente tecnoldgico, que mantiene todo conectado y hace que funcione correc-
tamente, al trabajar en el propio servidor del cliente, que la de “mecanizador”
de documentos, “preparador” de declaraciones.

“En la actualidad, la figura del asesor, esta mas relacionada
con la de un asistente tecnoldgico, que mantiene todo conectado
y hace que funcione correctamente”

Juan ya no tenia contables en su empresa sino que subcontrataba “free-
lance” de plataformas del tipo “Freelancer.es” o “Fiverr.com” buscando el
profesional que mejor se adaptara al perfil de su cliente. El “contable” se
conecta al servidor del cliente, supervisa que la facturacion se enlace correc-
tamente con el area financiera, que se reporte correctamente a la administra-
ci6n tributaria, laboral, entidades financieras, etc.

No sélo las empresas sufrieron una profunda transformacion, que vinieron
de la mano de los avances tecnoldgicos. Si se necesitaron casi ochenta afios
en que la mitad de la poblacion de Estados Unidos tuviera teléfono, sélo se
necesitaron diez para que la misma proporcién contara con un smartphone.
Cada vez son més dramaticas cuestiones como el cambio climético o la esca-
sez de recursos (incluso de agua y alimentos). En 2030 los antafio llamados
“paises emergentes” son los que copan los primeros puestos en el ranking
mundial por PIB (7 de 12). A esto hay que afiadir los cambios demograficos
(la clase media de Asia supera a la de Europa+EEUU) o geoecondémicas (el
50% de PIB mundial se genera en las apenas 300 areas metropolitanas mas
pobladas).

La figura del asesor mut6 a la de consultor empresarial dejando de ser un
gestor de documentos. También, al igual que sus clientes, los asesores adop-
taron modelos de negocios mas del estilo de las Fintech en las que los “opex”
(gastos de explotacién) sustituyeron progresivamente a los “capex” (inversio-
nes en capital) aprovechando toda la tecnologia de la nube.

Los documentos contables se digitalizaron completamente y dieron paso
a etiquetas inteligentes RFID (Radio Frequency Identification) que ademas
controlaban los stocks. Al principio, contables y administrativos de los depar-
tamentos de facturacién y cobro sefialaban fallos, errores (incluso graves) de
los algoritmos. Eso llevé a muchos a pensar que el ser humano nunca seria
desbancado por las maquinas, los robots o la inteligencia artificial. Progresi-
vamente, esos argumentos han desaparecido al hacerse evidente que un auté-
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mata realizaba el proceso contable mejor, y a un coste mucho menor, que un
humano. La inteligencia artificial es mas eficiente y cien veces mas econo-
mica que un contable de carne y hueso.

Muchos contables vieron la llegada de la economia digital, no como una
amenaza para su profesion sino como una verdadera oportunidad. Aquellos
gue se convirtieron en auténticos “expertos contables digitales” son los que
hoy en dia siguen trabajando.

Estos expertos contables digitales vieron a la contabilidad como una herra-
mienta y no un fin en si mismo, ensefiando a sus clientes a utilizar sus datos
como una verdadera herramienta de gestion, proporcionandoles cuadros de
mando e indicadores para gestionar mejor su empresa. De repente, las cifras
hablaban el lenguaje del cliente y le ayudaban en la toma de decisiones.

El experto contable siempre ha sido la persona que ha tenido mas y mejor
informacidn de las areas criticas del negocio, es decir, aquéllas en las que se
concentra la generacion del valor afiadido y los margenes, tanto en términos
de productos como de procesos; costes y beneficios; necesidades de financia-
cion; y elaborar previsiones en funcién de los distintos escenarios. El Busi-
ness Intelligence, mas retrospectivo, fue dejando paso al Business Analytics,
maés prospectivo o “a futuro”.

Y todos estos cambios fueron posibles desde el momento en el que los ase-
sores enterraron su viejo catalogo de servicios y fueron conscientes de que
debian convertirse en agentes del cambio de sus clientes, aportando analisis
a sus datos, porque si no lo hacian sus asesores de toda la vida... ¢quién lo
iba a hacer?

En 2030, la “factura” dejoé de ser importante y el “dato” se convirtié en el
centro de todo.

“En 2030, la “factura” dejo de ser importante y
el “dato” se convirtid en el centro de todo”

Mateo acababa de aterrizar en el aeropuerto y se disponia a salir de la ter-
minal para que su Waymo - vehiculo auto-conducido de Google - lo llevara a
su cita. De camino sabia que podria resolver el Gltimo pre-requerimiento que
le habia llegado a un cliente de Sevilla.

Hacia tiempo que la AEATV utilizaba la inteligencia artificial de “Micro-
soft Azure Machine Learning” para seleccionar contribuyentes a los que ins-
peccionar pero, la verdad, no hacia tanto tiempo que, tras la Gltima reforma de
la Ley General Tributaria (regulado en los articulos 1.824 a 1.912), laAEATV
sancionara a contribuyentes que todavia no habian cometido la infraccion.
El padre de Mateo ya le dijo que eso ya lo habia visto en una pelicula de su
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época “Minority Report” (2002) en la que se detenia a criminales, identifi-
cados por unos seres llamados “precognitivos”, por delitos que todavia no
habian cometido.

El cliente de Mateo no era especialmente afortunado, pues en una oca-
sion ya fue sancionado porque la AEATYV, utilizando los satélites de Space-
Knowl[ ], le habia imputado una facturacion no declarada. Un informe de la
compafiia de satélites mostraba un incremento de entrada-salida de camio-
nes en la nave... y la facturacion no lo habia hecho en un porcentaje similar.

Por suerte la revisién de hoy iba a ser mas sencilla y la podria pasar con
uno de los agentes “chatbot”. La sancion era del 50% sobre el 5% de factu-
racion que previsiblemente iba a ocultar en el cuarto trimestre. En efecto,
todavia no se habia producido pero los indicadores particulares, y del sector,
hacian sospechar a la AEATV que asi fuera...

(Continuara)

3 https://spaceknow.com/
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TAN REAL COMO LA VIDA MISMA

#expertos #youtuber #cuadrodemando #cuadrodemando #cashflow #crecimiento

No siempre fue KekoTuber de hecho, nacié Ilamandose Francisco, pero
pronto aprendi6 que, si cogia un berrinche, su padre le dejaba la Blackberry
para jugar al Brick Breaker o su madre el Nokia para que jugara al Snake. Por
lo que KekoTuber, comenzé desde muy joven a ser un auténtico friki de las
tecnologias.

Como no podia ser de otra forma, rapidamente se hizo con un canal de
YouTube al que quiso darle un nombre original, terminando el canal por darle
nombre a él.

Su gracejo al hablar y don de gentes, hicieron que el canal creciera como
la espuma, ganando con el canal como cinco veces lo que ganaba su padre
reponiendo en un gran supermercado cuyo nombre no recuerdo, aungue me
parece que empieza por merca y acaba por dona.

Como no podia ser de otra forma, muy acostumbrado al fenémeno
“maker”, KekoTuber se lanz6 a buscar asesoramiento free. Por lo que reco-
rri6 todos los canales de consejos fiscales y laborales, para posteriormente
darse de alta en la Agencia Tributaria y en la Seguridad Social. Comenzando
por tanto su actividad de una manera legal.

Como el dinero entraba a raudales, ni corto ni perezoso vio el ordenador
portatil mas moldn que pudo encontrar y lo compr6 sin mas. Iba a pedir fac-
tura por el mismo, pero como su padre tenia Amazon Prime, pensé que era
una complicacion y perderia los gastos de envio.

Al fin y al cabo, comprarlo lo habia comprado y lo necesitaba para traba-
jar, si algin dia tenia una revision de Hacienda, no le costaria mucho demos-
trar que el ordenador era un gasto deducible. Incluso recordaba a otro You-
Tuber bastante famoso, que explicaba cémo él se deducia por todo y nunca
habia tenido ningln problema.

Con el mismo argumento, se pillé el ultimo modelo de iPhone y el Sam-
sung, puesto que para saber cudl era mejor, no habia como tener ambos para
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poder comparar. A esta inversion imprescindible para todo YouTuber que se
precie, le siguieron unas cuantas mas:

e La mesa de estudio mas cara del mercado, con un micréfono “mega-
guachy” con el que saludaba a sus incondicionales.

» El modelo més caro de Steelcase para “gamers”.

e EIl modelo mas exclusivo de Apple Watch.

» Unano menos exclusiva cinta para correr y asi poder combatir el estrés
entre video y video. Cinta que venia acompafiada de los gadgets mas
inimaginables que existian.

Para que no faltara de nada y por si se ponia a sudar jugando al futbolin
Bonzini B90, mando instalar una bafiera de hidromasaje, en un rincén de su
despacho-taller de YouTube-oficina progre de altos techos y estilo minima-
lista, que habia alquilado.

Pasaron los primeros tres meses de actividad y llego la hora de presentar
Sus impuestos.

—Tampoco creo que sea tan complicado, buah, mafiana me pongo con ello.

Y asi, un dia tras otro dia, dedicandose a lo que se tenia que dedicar:
montar y editar video tras video, para atender a su audiencia.

Su mercado habia crecido mucho, estaba cobrando por la monetizacion
del canal, por los banners en su blog, por el marketing de afiliados, por las
recomendaciones en Amazon y en Aliexpress e incluso por entrevistar a otros
emprendedores o empresas en su canal, colaboraciones en otros canales,
Blogs, Tik Tok, Instagram, etc.

El dinero entraba a raudales, pero salia casi con la misma celeridad, puesto
que ademas de las compras mencionadas, habia que pagar hosting, progra-
mas, campafias, software diverso, colaboradores y demas cuestiones.

Llego el dltimo dia de presentacion de los impuestos y como no podia ser
de otra manera, no habia mirado absolutamente nada sobre la elaboracion,
estudio y presentacion de los mismos. Por lo que ni corto ni perezoso, llamé
a su cufiado que trabajaba en una oficina bancaria.

—Antonito, que soy el Keko, que llega el tema este del I.V.A. y no he
mirado nada.

Antofiito fruncid el cefio, pero no podia fallar al Keko. Por un lado, porque
era el hermano pequefio de su mujer, con las connotaciones que eso le podia
traer en su convivencia con la consiguiente no aplicacion del débito conyu-
gal. Por otro lado, por el hecho de que Keko, ademas de ser el ojito derecho
de su familia politica, era el que habia pagado sus Gltimas vacaciones y varios
fines de semana esquiando.

—Tranquilo Keko, yo me encargo.

Antofiito se encargé al estilo Sinatra: a su manera.
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Esto es, mir6 en su oficina bancaria las declaraciones de algun cliente,
aument6 los ingresos y los gastos un 20% y “palante”. Habia oido muchas
veces que se podia regularizar en el siguiente trimestre sin problema.

Ademas, la Agencia Tributaria ¢qué control podia tener sobre YouTube,
Instagram y demas? El mismo habia hablado con alguno de Hacienda y
cuando le hablabas de eso no sabian ni lo que era.

El afo fue avanzando y el emprendimiento de KekoTuber fue creciendo
sin mas contratiempos que un strike que le dio YouTube y le hizo sentir un
sudor frio. Si le fallaba su canal de YouTube el resto se iria al garete.

El strike fue un pequefio susto, puesto que los ingresos continuaron
subiendo a la par que las imprescindibles inversiones que iba haciendo Keko.
Durante tres trimestres, Antofiito sigui6 con “la innovadora técnica” de ase-
soramiento indicada.

Keko grufiia con los importes a pagar, pese a que eran nimios en relacion
con su empresa, pero durante el afio habia compensado a su cufiado y her-
mana con 10 dias de vacaciones en el Caribe y un fin de semana largo en Lon-
dres. Keko aprovechd esas estancias para acomparfiar a la pareja y a su vez
buscar la propia.

El primer afio de la actividad de KekoTuber tocé a su fin y llego el mes de
enero como ocurre siempre que finaliza diciembre. Y con enero, ademas de
las uvas, de los Reyes Magos y del endurecimiento del turrén blanco, llegé la
obligacion de realizar la presentacion de los impuestos del cuarto trimestre.
Antofiito tenia una congoja, que super6 hablando con un compafiero de tra-
bajo, que le dio la mejor solucion para su caso:

—Lo suyo es que tu cufado, con el volumen que mueve, constituya una
Sociedad. Con eso pagaria menos impuestos y encima, al darse de baja él
como autébnomo, se quitaria a Hacienda de encima.

Dicho y hecho, antes de que el mes finalizara, KekoTuber, S.L. era una
realidad y los impuestos de Keko se habian presentado con el particular sis-
tema de Antofiito, puesto que si Hacienda no le iba a molestar, por qué se iba
a molestar él en cambiar su sistema.

KekoTuber, S.L. comenz6 a rodar de la mano de Antoiiito, experto fisca-
lista en sus ratos libres y bancario por las mafianas. Lo de tener montada una
Sociedad, era un auténtico chollo, siguiendo la recomendacién de su compa-
fiero, habia dado de baja en autbnomos a Keko, total tenia 26 afios, para qué
queria pagar Seguridad Social, con la de tiempo que quedaba para jubilarse.

Para Keko todo eran ventajas, se habia quitado otro pago todos los meses
y estaba realmente sorprendido cuando, a micréfono cerrado, hablaba con
otros compafieros de profesion y le hablaban de los problemas que tenian con
Hacienda y lo que pagaban a sus asesores.
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—Pero ;para qué? Se pregunta él.

Claro que su cufiado el Antofiito era un hacha y ellos no tenian al Anto-
fiito al mando de sus operaciones. Siguiendo sus consejos, habia comprado
una nave en las afueras de su ciudad, donde habia instalado su empresa, con
la idea de aprovechar el espacio sobrante para alquilarlo a otras empresas.
Pese a que habia acumulado un pequefio sobrante, Antofiito lo habia inver-
tido, pidiendo una hipoteca por el importe completo y asi tenia mas gastos
para deducirse.

Pero como a cada cerdo le llega su San Martin, a KekoTuber le lleg6 el
suyo en forma de una notificacion de la Agencia Tributaria. Notificacion que
recibid por no haber presentado el modelo 115 (Retenciones e ingresos a
cuenta de rentas o rendimientos procedentes del arrendamiento o subarrenda-
miento de inmuebles urbanos).

Curiosamente ese modelo 115, que de haber rellenado correctamente el
alta que en su momento hizo Keko (siguiendo los consejos de varios video-
tutoriales) no hubiera tenido obligacion de presentar, puesto que no estaba
pagando ningn arrendamiento.

Keko no era consciente de lo que se le venia encima. La primera vez que
hubo que personarse en la Agencia Tributaria, acudié Antofiito sin mas com-
pafiia que la gomina de su cabello y la estrafalaria corbata de Gucci que lucia.

Cuél seria la sorpresa de Antofiito, cuando le indicaron que iban a hacer
una comprobacion limitada del ejercicio fiscal inmediatamente anterior de
Keko, en los impuestos del I.V.A. y el 1.R.P.F. Es més, asi manifesto su extra-
fieza al Agente Tributario encargado de la cuestion, puesto que, al fin y al
cabo, la actividad de Keko, habia cesado y claro:

—Si ya no tiene actividad, no lo podéis mirar.

Y poder poder, lo que se dice poder, como es evidente podian, vaya si
podian. Y poder pudieron y ademas pidieron, concretamente todas las factu-
ras de ingresos y gastos del afio anterior y los movimientos de todas las cuen-
tas bancarias, cuyos datos conocian de sobra.

Antofiito no tuvo méas remedio que claudicar y cambié la corbata textil por
una testicular. Lo que no le impidié claudicar a medias, pues comenz6 a soltar
improperios contra la Agencia Tributaria, sus funcionarios, el sefior minis-
tro, el Gobierno de Espafia, la Casa Real, la Unién Europea y todo el orbe
mundial, que se disponian a perseguir al pobre KekoTuber. Improperios que,
quizé por derivacion, también solté Keko en su multitudinario canal.

Antes de que venciera el plazo exigido, sin encomendarse a Dios ni al
Demonio, puesto que no sabian siquiera si los YouTuber son una profesion
con Santo, se plantaron ambos cufiados, en su Delegacion de Hacienda, con
todas las facturas, tickets y los movimientos bancarios solicitados.
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Dejaron alli todo y se fueron cada uno por su lado. Antofiito a tratar de
calmar a la hermana del susodicho y KekoTuber a seguir despotricando en su
canal. Y aunque no se fueron juntos, si que se llevaron ambos el mismo pesar
y la misma inquietud. Una sombra negra que amenazaba su hasta ahora feliz
existencia.

La sombra fue creciendo de tal modo, que pareci6 aquella que en tiempos
remotos se avistd sobre el mismisimo Mordor. Sombra que consiguio incluso
avinagrar el canal de KekoTuber y hacerle perder audiencia.

Cuando se presentaron de nuevo en la Agencia Tributaria, el funciona-
rio ya habia revisado toda la documentacion. Comenzé por eliminar como
gasto, todas las liberalidades que Keko habia considerado como una inver-
sion. Desde aquel primer ordenador sin factura, hasta los viajes y dispendios
diversos que pese a tenerla, no habia por dénde cogerlos como un gasto dedu-
cible.

La receta ascendia a la nada despreciable cifra de 79.823 euros con sus
correspondientes 15 céntimos. Todo ello con las oportunas reducciones por
firmar en conformidad tal y como hicieron sin rechistar.

Cual seria mi sorpresa, cuando KekoTuber contacté conmigo, puesto que
habia visto mi canal de YouTube “Expertosensutranquilidad” y me conside-
raba un colega.

Una vez pasada “la luna de miel” que siempre vive el cliente cuando
Ilega al despacho y después del oportuno “onboarding” llegé el aprendizaje.
Aprendizaje mutuo que todo cliente y todo despacho deben tener, para ver si
de verdad estan en la misma sintonia, si escuchan la misma cancion y si su
baile es acompasado.

Después del mismo, tuvimos que poner en orden primero todas las obliga-
ciones fiscales. Para ello tuvimos que eliminar muchas de las que habia mar-
cado en su alta inicial por innecesarias y por las que habia sido objeto de san-
cién, por no haberlas presentado y haber indicado que estaba obligado.

A continuacion, pusimos al dia sus obligaciones laborales, con su corres-
pondiente Alta en el Régimen Especial de Trabajadores Auténomos. Y como
no podia ser de otra forma, pusimos en marcha nuestra plataforma online,
para que de manera casi automatica y semiatendida, KekoTuber, nos enviara
sin apenas un esfuerzo de méas de cinco minutos semanales, sus facturas de
ingresos y gastos.

Mensualmente nos reunimos por videoconferencia, para trabajar de
manera conjunta el cuadro de mando que le hemos elaborado con su corres-
pondiente Budget y Forecast (presupuesto y prondstico) que sale de su con-
tabilidad personalizada, sin olvidarnos del oportuno control de Cash Flow o
flujo de caja.
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“Mensualmente nos reunimos por videoconferencia, para trabajar de
manera conjunta el cuadro de mando que le hemos elaborado™

KekoTuber paga religiosamente sus impuestos y ha escuchado sin pesta-
fiear los cantos de sirena de aquellos mismos compafieros que le incitaban a
marcharse a Andorra por ahorrarse impuestos. Realmente no le hace falta, es
consciente que debe pagar aqui sus impuestos, y se ha de olvidar de atajos.

Es consciente de lo que paga y del porqué de lo que paga. Asi cada noche,
después de emitir su especial “23:23 KekoTuber” se marcha a acostar con la
tranquilidad de que esta en manos de expertos en eso mismo, Expertos en su
tranquilidad y sabe, por tanto, que la fuerza le acompana.

“cada noche, después de emitir su especial “23:23 KekoTuber”,
se marcha a acostar con la tranquilidad de que esta en manos
de expertos en eso mismo, Expertos en su tranquilidad
y sabe, por tanto, que la fuerza le acompana”

Nota: La historia aqui narrada es total y absolutamente cierta, aunque por
razones obvias he cambiado el nombre del youtuber. Como es evidente, tengo
el permiso expreso del verdadero KekoTuber, para contarlo. Aprovecho para
mandar un saludo a su excufiado, que supongo me seguird odiando. Después
de que Keko retirara sus posiciones en las agresivas inversiones que tenia en
la entidad bancaria de Antofiito, fue destinado como cajero a una oficina de la
serrania de Cuenca. He de decir, que éste si se Illama Antonio.
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EL ASESORY LA INSOLVENCIA

#Experto #insolvencia #concurso_acreedores

“La vida es como andar en bicicleta: para mantener el equilibrio siempre
debemos sequir avanzando”. Albert Einstein.
“Un experto es una persona que ha cometido todos los errores que pueden
cometerse en un campo muy reducido”. NIELS BOHR, Premio Nobel.

¢POR QUE REALIZAR ESTE CAPITULO?

Este Capitulo podria ofrecer una vision global y practica de todos los
aspectos preconcursales y concursales, para entender qué vias caben y cudl
es la finalidad de cada una, dentro de una dinamica de conversaciones direc-
tivas para tiempos de emergencia, pero este no es el enfoque correcto en un
libro como el que tienes entre manos, porque, si lo fuera, lo mas probable es
gue te saltaras este Capitulo.

Se busca analizar los problemas mas frecuentes a los que se puede enfren-
tar el empresario en un entorno de tormenta, mostrando cémo, acompariado
de un buen asesor en su cotidianidad, éste le ofrecera alternativas para obte-
ner la mejor solucion y evitar los problemas que aqui van a ser descritos.

Si este fuera un libro para iniciados en la materia deberiamos hablar de
anticiparnos y conocer a fondo el nuevo Texto Refundido de la Ley Concur-
sal, a la espera de su inminente publicacién, y las “alertas tempranas” o de
“segunda oportunidad”, materia en la que Espafia tiene pendiente una trans-
posicién normativa que debe afrontarse como una oportunidad para evitar el
estigma que, hoy por hoy, suponen los concursos, y enfocar las situaciones de
insolvencia con mecanismos que anticipen soluciones para salvar empresas.
Cuestion que cobra mayor sentido ante el escenario econémico que auguran
los expertos por la crisis del COVID-109.

Pero esta no es la finalidad de este Articulo, ya que en esta rama del Dere-
cho empresarial, el vocabulario profesional es extenso, con terminologia
ademas de técnica, hendida de expresiones latinas, acronimos y anglicismos.
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¢A QUIEN NO VA DIRIGIDO?

El Capitulo, por tanto, no va dirigido a expertos que quieran manejar con
agilidad escenarios de insolvencia, dado el nuevo contexto econémico y nor-
mativo, Administradores concursales, Abogados y Jueces de lo Mercantil y
Jueces de Primera Instancia, mientras contintien asumiendo concursos de per-
sonas fisicas no empresarias.

Tampoco va dirigido a Departamentos juridicos de entidades financieras e
inmobiliarias, a responsables juridicos de entidades especializadas en ventas
de unidades productivas, ni a expertos contables y economistas asesores.

Este Capitulo va dirigido a ti, empresario, ya lo seas de manera individual,
a través de una sociedad limitada o tengas un grupo de sociedades.

OBJETIVOS

El objetivo es que no pierdas tu patrimonio, afecto a tu actividad econé-
mica o incluso personal, pudiéndolo haber evitado, si tu asesor habitual reu-
niera una serie de condiciones.

Este asesor deberia analizar por ti el marco normativo y econémico en
materia preconcursal y concursal, para poder trabajar, con agilidad, esce-
narios de insolvencia, identificando los puntos estratégicos, para ofrecer la
mejor solucion a cada uno de ellos. Deberia dominar los mecanismos precon-
cursales y concursales, sucintamente, con especial atencidn a los mecanismos
de alertas tempranas, pues aqui es donde radica su importancia.

LA INSOLVENCIA LEGAL

La Ley nos dice que se encuentra en estado de insolvencia el deudor que
no puede cumplir regularmente sus obligaciones exigibles. Esto conlleva el
supuesto de no poder pagar; cosa distinta es si puede y no quiere. Si el empre-
sario no quiere pagar y, sin embargo, puede, no estéa en estado de insolvencia.
Nos encontramos ante una situacion; no se trata de un simple hecho.

Hay operaciones que se pueden realizar en condiciones normales: amplia-
ciones de capital para compensar pérdidas, préstamos de socios que permiten
afrontar las obligaciones, etc; sin embargo, no implican solvencia. EI asesor
acompariante ha de advertir estos extremos en su habitualidad.
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TU ASESOR Y LA INSOLVENCIA

El asesor, a mi juicio, estd para acompafiar, no para gestionar, actuando
como un médico cuando actua de manera preventiva.

El emprendedor navega en un mar de nociones basicas que se mezclan,
se desconocen y confunden, como quiebra, suspensién de pagos, insolven-
cia, concurso de acreedores. A titulo de ejemplo sucinto de este mar confuso
de términos para no iniciados, se afiaden otros de segundo nivel: Ratio de
Altman, Capitulo 11, acuerdo extrajudicial de pagos, beneficio de exonera-
cién de pasivo, unidad productiva, propuesta anticipada de convenio, y ni qué
decir sus acrénimos: BEPI, AEP, PAC.

Lo importante en el asesor no es que sea un experto en leyes de insolven-
cia, lo verdaderamente importante es que detecte el momento. Lo podriamos
asemejar a un chequeo permanente que tiene el empresario que dispone de un
asesor que sea capaz de advertirle de estas circunstancias.

Es como ese médico que, sin ser oncélogo, prevé o detecta sintomas antes
de que sea necesario ir al especialista. Sin la intervencion de éste, el onc6logo
no tiene posibilidad de aplicar su especialidad, pues ya es demasiado tarde.

Desgraciadamente, eso es lo que ocurre en nuestro pais cuando las empre-
sas acuden al mecanismo concursal -llamémosle oncélogo-, pues, en la mayo-
ria de los casos, ya so6lo cabe certificar la defuncion de las corporaciones.

La estadistica, cierta o no, que domina en el subconsciente de los par-
cialmente iniciados en este tema es que el 95% de las empresas que acuden
acaban en liquidacion, que es la forma de decir que su personalidad juridica
se extingue, en definitiva, que han dejado de respirar y el empresario ha per-
dido su empresa totalmente.

La idea que subyace aqui, que nos ha motivado a incluir este tema en este
libro, es: ¢se podria haber evitado? Por supuesto que si, pues si se hubiera
detectado a tiempo y se hubiera actuado, la empresa habria pervivido con los
propietarios actuales o con otros que habrian aparecido, o, en el peor de los
casos, el conjunto de deudas generadas habria sido mucho menor.

Siempre que hay beneficio, en sentido amplio, en una economia de mer-
cado habra algun interesado en gestionarlo.

El emprendedor se juega mucho, se esta jugando todo su patrimonio pre-
sente y futuro, llegando, en algunos supuestos, a alcanzar al de la familia.

El sistema legal, tanto en Espafia como en el resto de los paises de la
OCDE, lo que se busca es que el emprendedor tenga derecho a equivocarse,
arbitra soluciones para ello, pero lo que no permite es perpetuarse en el error,
pues éste conlleva consecuencias irreparables para el empresario y para la
empresa.
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Estas afirmaciones tienen su detalle, pues en unos u otros lugares se poten-
cia mas la proteccion de unos u otros acreedores, pero la finalidad es la misma.

Por tanto, aqui el asesor -que no es un mero gestor, cumplidor de obli-
gaciones basicas, 0 un mero asesor que resuelve cuestiones elementales- es
donde juega un papel importante.

El consultor siempre deberia actuar como psicdlogo y conocer todo el
patrimonio personal y empresarial. Este conocimiento es muy extenso, pues
suele alcanzar el patrimonio del empresario individual -empresa-, asi como
sus posiciones personales financieras e inmobiliarias.

El asesor, consultor o gestor lo conoce todo mejor que sus titulares, al
méaximo detalle y de manera continuada en el tiempo, siempre apoyado por
software especializado de despachos profesionales que le ayuda en su que-
hacer diario.

Si en él concurren los conocimientos basicos que, hoy en dia, se superpo-
nen como dos caras de la misma moneda -el lado econémico y el lado juri-
dico-, detectara posibles problemas de decisiones, incorrectamente tomadas.
Advertira en ese seguimiento monitorizado de la realidad de la empresa que
ésta se desvia del camino y proyectara de manera actualizada las consecuen-
cias.

Ejemplos sencillos son destacar la infracapitalizacion o dotacion inicial de
recursos o la utilizacion de herramientas del tipo de la ratio de Altman.

El Altman Z-Score conocido como detector de quiebra, es un sencillo
método de analisis de la fortaleza financiera de una empresa. Este método
nos indica las probabilidades de quiebra establecida por una combinacion de
ratios financieros.

La fase de contencion de la crisis de la empresa en fase, tanto preconcur-
sal como concursal. No se debe descuidar la vision global interactiva entre la
contencion de la crisis y la continuidad de la empresa.

La actuacion se produce sobre una empresa en marcha con dificultades
financieras y/o econdmicas y en un periodo corto de tiempo.

El asesor ha de intervenir siempre cumpliendo tres requisitos: eficiencia,
rapidez y simplicidad. Ha de seguir las coordenadas de las empresas de sus
clientes, como si se tratase de una empresa viable, ver si el negocio permite
su repeticion con una adecuada tasa de retorno. Ha de intervenir en la fase
preconcursal estrategia de andlisis y, en su caso, de preparacion del concurso.

Siempre con el convencimiento de presentar un plan de viabilidad que
permite la continuidad de la empresa con las minimas consecuencias para tra-
bajadores y acreedores.

En este asesor, que acomparia, han de conjugar de manera sencilla, sin que
se aprecie su aplicacion constante: la teoria contractual, teoria de la agencia,
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teoria de juegos, analisis financiero, técnicas de auditoria, entre otras. Con
ello se buscara contener las posibles crisis advertidas o el de la recuperacion
de la posicion competitiva que haya tenido la empresa.

Este capitulo se ha pretendido realizar en un formato que no se supere, ni
por la préctica, ni la jurisprudencia, ni por desarrollos mas amplios y profun-
dos, que no eran los objetivos marcados

¢SOY EMPRESA O EMPRESARIO?

No siempre se esta realmente ante una empresa por revestir ésta el formato
juridico de una sociedad limitada o de una sociedad anénima. Un ejemplo que
me viene a la memoria lo ejemplifica.

En una relacién con una empresa en dificultades, acompaii¢ a un inge-
niero especialista en evaluar insolvencias. Fue cuando uno tenia bastantes
aflos menos, hace ya mas de 25. La empresa ya estaba en fase terminal, con
pocas preguntas se llegé al fondo, a la realidad de ésta, nunca lo olvidaré. El
citado ingeniero consultor, planteado el problema y el encargo, a pesar de su
prestigio y posicion, aparecio con ropa casual desalifiada y con un vehiculo
de escasa ostentacion, podemos decir que se “arremang6”. El supuesto era
un empresario que, dedicado al mundo del reciclaje, encontr6 una oportuni-
dad para explotar una mina de oro en un pais de Sudamérica, cuando habia
entrado ya en una presunta insolvencia aqui. Se trataba de salvar la empresa 'y
poder iniciar la aventura con los mismos procedimientos. El empresario bus-
caba socios para tan magno proyecto: “mina de oro”, a la vez que ofrecia, con
la misma inversion, participar en su invento patentable.

Las lecciones aprendidas fueron multiples. La primera, aunque parezca
obvia, es ver la empresa fisicamente, el asesor no puede estar en su despa-
cho viendo, Unicamente, papeles e impresos y escuchando las verdades de su
cliente; la empresa se ha de visitar, pulsar, conocer, frecuentar in situ y ana-
lizar.

Pues bien, retomando el caso, cuando llegamos a la empresa corrobora-
mos que la visita presencial era imprescindible, se recorri6 la misma y se
llegd a la conclusion de que su ventaja competitiva, que era coincidente con
el invento patentable, era realmente un desarrollo del tornillo de Arquime-
des -méaquina utilizada para la elevacion de agua, harina, cereales o material
excavado-. Fue inventado en siglo 111 a. C. por Arquimedes, del que recibe su
nombre, aunque existen hipotesis de que ya era utilizado en el antiguo Egipto.

La ensefianza es que el asesor debe conocer a su cliente de verdad y cual
es la ventaja diferenciadora de su negocio en concreto, no nicamente lo que
él te cuente.
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En ocasiones, puede que las compafiias, aunque tengan forma de socie-
dad, no lo sean en sentido econémico, sino que sean meras interposiciones
de sociedades en el proceso de facturacion o canalizacion de rentas de perso-
nas fisicas, como consecuencia del desarrollo de una actividad profesional,
asi como titularidades de activos y patrimonios de uso personal, a través de
estructuras societarias. En otros casos, nos encontramos que la empresa tiene
un Unico cliente. Tampoco esto es una empresa, pues es fruto de una exter-
nalizacién agresiva por parte de éste, que le hace, totalmente, dependiente.

EL ASESOR Y LA TECNOLOGIA

No cabe duda de que también es importante que el asesor disponga de tec-
nologia en el despacho. Disponer de la integracién de sistemas, el BIG data,
los Dashboard o tablas de mando, los KPI, etc., ayudara a esa prevencién que
venimos sosteniendo que éste podra conseguir. Una vez mas, nos adentramos
en palabras que, de entrada, al empresario puede que le cueste entender, por
desconocimiento o por una deficiente explicacion.

LA VIABILIDAD

Nos lleva a tener clara la inviabilidad, su origen se puede dar en la existen-
cia de un mal negocio, que empieza a no generar los recursos suficientes o no
los podra generar de manera continuada. Aqui el consejo del asesor deberia
ser no extender la ansiedad probable que se va a producir. Otro supuesto en el
que se ha de intervenir, preventivamente, es cuando nos encontramos que se
generan recursos, se prevé que asi sea de forma continuada, sin embargo, no
se consigue la liquidez necesaria, en el momento adecuado.

Tu asesor nunca deberia dejar de advertirte de las crisis por las que puede
estar afectada tu empresa. Las hay que pueden caer en costes relativos res-
pecto a la competencia, otras proceden de errores de gestion, porgque no se ha
vigilado el exceso de costes financieros, la baja tecnologia, el exceso de coste
de personal, entre otros, o pueden venir de entornos de eficiencia o de obso-
lescencia.

“Tu asesor nunca deberia dejar de advertirte de las crisis
por las que puede estar afectada tu empresa”

Nuestro Derecho no instaura un sistema de saneamiento o restableci-

miento del equilibrio financiero-patrimonial de la empresa en crisis, sino un
sistema de satisfaccion de los acreedores mediante la colectivizacion del défi-
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cit, debiendo estar presidida esa pretension, en la medida de lo posible, por el
principio de conservacion de la empresa en dificultades.

Se busca que los acreedores puedan ver satisfechos sus créditos en la
mayor proporcion y en el menor tiempo posible.

La satisfaccion de los acreedores no se ha de olvidar, pues, llegado el
momento, esto es lo que impera; no se busca ya solucionar los problemas
empresariales de la empresa y proceder a su saneamiento, sino colectivizar y
repartir entre los acreedores, sobre la base del principio pars conditio credi-
torum, que sustituye al principio, prior tempore potior iure, caracteristico de
las situaciones en las que no estan todos los acreedores en juego.

Es por ello por lo que la figura del asesor, dado que, llegado este momento,
y al contrario que pasa en otros paises como, por ejemplo, en la legislacion
francesa, la ley no obedece a la prevencion de la insolvencia y, de una u otra
manera, ha de intervenir en el sentido de sanear la empresa. Sin olvidar el
Capitulo 11 de la Ley de Quiebras de los Estados Unidos. Chapter 11 of Title
11 of the United States Code que permite a las empresas en el pais estadouni-
dense con problemas financieros a reorganizarse bajo la proteccion de la Ley.

Aqui resefio un ejemplo coetaneo al momento de escribir este capitulo por
medio de un comunicado emitido de la propia empresa: “Intelsat, la segunda
operadora de satélites, con casi 100 satélites en 6Orbita, ha solicitado acogerse
al Capitulo 11 del Codigo de Bancarrota de Estados Unidos en el Tribunal de
Bancarrota del Distrito Este de Virginia con el fin de reorganizar sus nego-
cios”. Esto en nuestro pais es impensable, hoy en dia, nunca se producira en
una empresa semejante, por las razones aqui expuestas.

En nuestra actual regulacion solo hay un procedimiento para el trata-
miento de la insolvencia en contraposicion a la anterior normativa que si
que distinguia entre los que tendian a realizar el patrimonio de la empresa
para satisfacer con el producto liquido la venta de los débitos de los acreedo-
res, que recibia el nombre de quiebra, si el deudor era comerciante, y de con-
curso de acreedores, si no ostentaba tal condicion. Y los que pretendian evitar
la ejecucion colectiva, que recibian el nombre de suspensién de pagos, si se
trataba de evitar la quiebra, y de quita y espera, si se trataba de evitar el con-
curso de acreedores.

CONCURSO DE ACREEDORES

Llegado el momento final, si es tarde y existe incapacidad para atender
regularmente los acreedores, lo que busca la normativa es que no haya ningin
acreedor que sea de mejor condicion que otro, de aqui es de donde sale el bro-
cardo juridico: Pars conditio creditorum.
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Concurso de acreedores es el proceso judicial que se desencadena cuando
acudimos al Juzgado Mercantil. Hacer especial mencion al término concurso
que, prima facie, no es entendido por la inmediatez: concurso de acreedores
se ha de entender como *“concurrencia de acreedores”. Si no es demasiado
tarde, de manera general se buscara atender las deudas para con estos, con la
cantidad de activos de que disponga la empresa que en terminologia del pro-
ceso se denomina masa activa, que a su vez buscara atender la satisfaccion de
todas las deudas o las maximas posibles, que se les denomina masa pasiva.

Dentro de este tltimo concepto, los importes se clasificaran en tres catego-
rias principales atendiendo a los privilegios de estos créditos o la inexistencia
de estos: creditos privilegiados, ordinarios y subordinados.

Aqui destaca la figura del asesor, los conceptos descritos de manera basica
en el ultimo parrafo un empresario no los ha de conocer el dia que esta sefia-
lado por el siniestro, sino en todo momento de ese buen acompafiamiento que
todo asesor hace con su cliente.

Cuidado con las financiaciones que se hacen a la empresa por parte de ter-
ceros con aval o fianza del empresario. En este supuesto el mecanismo pre-
visto puede que no opere, pues se habria producido un cruce entre el patrimo-
nio personal y el empresarial.

No es un supuesto de confusién de patrimonio hacia terceros, pero si hacia
el propio empresario, ya que, si por alguna circunstancia de mercado, o de
manera inesperada y sobrevenida, la empresa viniera a peor fortuna, esta
parte patrimonial privada se veria afectada y podria acabar siendo reclamada
y el empresario desposeido de ella.

Confusion de patrimonio, es el concepto que se aplica cuando la quie-
bra de una sociedad se extiende de forma automaética a aquella otra sociedad
0 persona con la que se encuentra unida de forma tal que resulta imposible
determinar a quién corresponden los activos o las obligaciones contraidas.

En estos supuestos se suele extender la insolvencia a aquella otra figura
con la que se encuentra unida, por la imposibilidad de conocer a quién corres-
ponde la obligacién incumplida y de quién son los activos. En ese momento
se veria el alcance del problema. Me viene a la memoria en este punto otra
experiencia que vivi, hace bastantes afios, cuando todavia imperaba la peseta;
coémo un empresario habia ofrecido hipoteca inmobiliaria de su vivienda habi-
tual, como garantia del préstamo de un leasing, en la compra de una magquina.

En todo el proceso concursal pendid de un hilo perder la vivienda habitual
del empresario, en aquella época la misma no gozaba de ningun tipo de pro-
teccion como ahora ocurre en determinados casos.

Adentrandonos en el supuesto, recuerdo cdmo se pudo producir la subasta
de esa maquina que gozaba de garantia hipotecaria, que era el activo que mas
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valor tenia en esa compafiia. La sala del Juzgado estaba Ilena de subaste-
ros. El buen hacer del Abogado instante consiguié vender la méaquina previa-
mente y pactar de manera privada con la entidad bancaria hipotecante, consi-
guiendo evitar el desastre y desactivar la subasta de ese bien.

Los subasteros o profesionales de los activos en liquidacion recibieron la
noticia sentados en la sala, minutos antes de iniciarse la subasta, y al ver que
este bien se excluia de la subasta, en la sala quedaron cuatro profesionales de
la subasta marchando el resto de una sala llena.

La liquidacion de los bienes, si llegan a subasta, es proxima a cero. En
la mayoria de los casos, los ofertantes profesionales, en ese entorno de des-
guace, en atencién a su negocio y a las expectativas sobre esos bienes, ofre-
cen importes en el entorno del 1% al 5% del valor de mercado en uso de esos
bienes. Una persona que no lo haya visto o vivido no entenderia que mer-
cancias que a valor de mercado son 6.000.- euros, en empresa en funciona-
miento, si llegan al concurso y no se han liquidado antes, en sede de subasta
pueden ofrecer por ellos de salida 50.- euros.

El asesor también ha de hacer saber a su cliente que, si se incurre en el
proceso, la posibilidad de que con el patrimonio empresarial se puedan aten-
der las deudas es muy escaso, pues las valoraciones no son las que, de manera
intuitiva, uno puede entender que se produciran.

El procedimiento es una montafia rusa que se puede extender durante
afos, circunstancia que interfiere en el devenir de la empresa y el empresario.

Todos los intervinientes en el proceso concursal, en su mayoria, son pro-
fesionales, en sentido amplio; no cabe por tanto el menosprecio de los inter-
vinientes en el proceso:

e Los Juzgados Mercantiles son juzgados altamente especializados en la
materia y de muy gran calificacion profesional la de todos sus compo-
nentes: desde los jueces hasta los oficiales de la Oficina Judicial.

» Acreedores profesionales: Hacienda, Seguridad Social, Entidades
Financieras.

» Abogados y procuradores especializados en la materia.

e Administradores Concursales.

* Mediadores Concursales.

CONCURSO CULPABLE

Este término que puede no ser entendido por los no profesionales del
ramo, es el que se usa para definir que el empresario algo ha tenido que ver
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en la generacion o agravacion del estado de insolvencia, es decir, que podria
haber mediado dolo o culpa grave del deudor. Dolo entendido como “engafio
o fraude llevados a cabo con intencion”.

Esta posible culpa en la causa de la insolvencia o en la deteccion tardia
de la misma, abre un subproceso dentro del Juzgado que en la jerga juridica
se denomina “incidente concursal” que puede originar responsabilidad como,
por ejemplo, si ha habido retraso en la presentacion del proceso. La tardanza
en tomar la decision de actuar cuando ya no se pueden atender los pagos se
sanciona con la responsabilidad patrimonial personal del empresario.

Aqui el asesor también tiene incidencia, pues no hara buen papel si es con-
descendiente con su cliente. Suele admitir las operaciones que este hace y las
contabiliza en las cuentas de los grupos 551 o 555, las petrifica, sin la mas
minima advertencia de las posibles consecuencias graves, simplemente se
limita a recogerlas de manera pasiva.

Todo buen asesor deberia dar a conocer estos conceptos de manera enten-
dible para no caer en ellos.

Pues bien, la contabilidad es muy importante en un proceso concursal, al
poder originar culpabilidad por un incumplimiento sustancial en la llevanza
de la misma o la comisidn de irregularidades relevantes para la comprension
de la situacion financiera, incluso aspectos formales como no legalizar los
libros contables o la no confeccion y deposito de las cuentas anuales.

INSOLVENCIA DE CLIENTES O PROVEEDORES

Aspectos menos fatales, pero que un buen asesor también deberia ayudar
con la insolvencia de su cliente o su proveedor.

Las consecuencias son varias. Una que se suele tramitar mal es la no recu-
peracion o modificacion del Iva, ya que, este proceso, raramente, se hace bien
por los acreedores que han sufrido la insolvencia, pudiendo haber salvado
parte del infortunio por la insolvencia soportada.

Los clientes, en su lugar, suelen entender que, cuando se les pregunta
cuanto se les debe por un canal formal y apariencia juridica, van a cobrar
todo lo que se les debe.

Estan perdidos, no saben como enviarlo, desconocen que la contabilidad
vincula al deudor, que esta comunicacion principalmente es para hacer un lis-
tado de todos los acreedores y la cuantia de la deuda intervenida por ese pro-
fesional nombrado por el Juzgado, denominado Administrador Concursal.
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CONCLUSION

“Se encuentra en estado de insolvencia el deudor que no puede cumplir
regularmente sus obligaciones”.

La insolvencia, de materializarse, producira la pérdida total de autonomia
del empresario; los trabajadores y otros colaboradores defenderan sus intere-
ses. Se podran analizar las operaciones discutibles que pueden ser objeto de
reintegracion.

Concluira en la liquidacién de su empresa y, probablemente, en la pérdida
parcial de su patrimonio personal.

Evitemos llegar aqui con ayuda de tu asesor y conseguir que no peligre
ni la empresa, ni tu patrimonio empresarial. El asesor aqui descrito esta para
evitarlo o mitigarlo.

En definitiva, el asesor debe ser un faro en la tormenta, teniendo en cuenta
las necesidades, miedos y expectativas del empresario o emprendedor.

‘el asesor debe ser un faro en la tormenta,

teniendo en cuenta las necesidades, miedos y
expectativas del empresario 0 emprendedor”
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¢TU ABOGADO O TU ASESOR JURIDICO?
¢PARA QUE ELEGIR, CUANDO PUEDES TENERLO TODO?

#juridicofcompromiso #emprender#calidad #tecnologia #obligaciones #responsabilidad

EL PRIMER PROBLEMA AL QUE TE VAS A ENFRENTAR AL
EMPRENDER: LA COMPLEJIDAD DEL TRAFICO JURIDICO

La esfera legal es uno de los aspectos mas importantes en el dia a dia de
cualquier empresa 0 negocio. Y ello porque cualquier aspecto necesario para
montar ese negocio y crear el engranaje para que funcione, pasa por una regu-
lacion legal: contratacion de empleados, financiacion, impagados, fiscalidad
e impuestos, los acuerdos mercantiles, responsabilidades civiles y penales,
etc. Por tanto, el conocimiento de la normativa legal, acerca de todos estos
aspectos, es basico para tomar la gran mayoria de las decisiones a las que se
va a enfrentar un emprendedor.

“Tener informacion, asesoramiento de calidad y confianza
son los ingredientes fundamentales. Las palabras claves son:
conocimiento y seguridad”

En los tiempos actuales, donde es abundante la legislacion, cada dia se
regulan numerosos extremos del trafico y de la operativa juridica, y no es difi-
cil encontrarse, a menudo, ante una situacion de duda e incertidumbre, ya que
en esto de los negocios, las cosas no suelen ser “2 + 2= 4”, Esos momentos
en los que debes sentarte, poner tu ritmo frenético en “pause” y preguntarte:
¢qué hacer? ¢por que hacerlo? y, sobre todo ¢qué consecuencias tendra tomar
una u otra decision?.

Para ello es fundamental tomar perspectiva y analizar desde diferentes
puntos y tratamientos los pros y contras de dar una u otra solucién al pro-
blema que se nos ha planteado. En mi trayectoria como profesional, tanto
como asesora juridica, como Abogada, no son pocas las veces que me he
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encontrado ante la misma tesitura que planteo hoy al lector: en el momento
de no saber qué hacer, porque conociendo a la perfeccion la teoria, existia la
posibilidad de no obtener el resultado previsto, y, a la inversa, porque preci-
samente al conocer la teoria, sabia cudl seria el resultado, y me encontraba
sin elementos para conseguir lo deseado por el cliente. Esas veces en las que
tienes la sensacion de que deberias convertirte en bruja, cocinar una pécima,
y, cambiar el curso natural de las cosas.

Recuerdo ocasiones en las que, ante casos distintos y clientes distintos,
he llegado a una misma conclusion; y es que tener todos los elementos para
ganar, ayuda, pero no tiene por qué ser definitivo. Porque son muchas las
veces que nos concentramos tanto en los arboles, que se nos olvida ver el
bosque. Nos olvidamos de la reflexion y, sobre todo, nos olvidamos de que
detras de todo eso, hay personas.

LA CAPACIDAD DE ENCONTRAR EL EQUILIBRIO
ENTRE EL DEBER JURIDICO Y EL DEBER MORAL

Cuando pensé en formar parte de un trocito de este libro, me sobrevino el
recuerdo de un caso que marcé un antes y un después en mi trayectoria pro-
fesional. Lo que comenzo en un “simple” asesoramiento fiscal-mercantil, ter-
mino en una calamidad.

Mi cliente, transportista autbnomo, durante toda su vida. Padre de una
preciosa nifia, que para entonces tenia tan sélo diez afios. Felizmente casado,
ahorraba cada mes y vivia, sin grandes lujos, porque la filosofia ahorrativa era
lo que marcaba su forma de vida. Preferia tener esos ahorros y tratar de sacar
una rentabilidad, para que el dia de mafiana su hija se beneficiara de ellos.

Sin embargo, su destino no seria el que él habia previsto. EI marido de su
hermana cre6 una empresa fraudulenta —de eso nos enterariamos con poste-
rioridad-, y tratdé de convencer a mi cliente para que invirtiese fuertes can-
tidades de dinero, aprovechando la confianza familiar y su buena fe, y, por
supuesto, a sabiendas de que mi cliente disponia de dinero. Desde mi papel de
asesora juridica traté de advertirle que jugarsela a un “all-in” en aquel nego-
cio no era la decision mas acertada, pues, tras analizarlo, me di cuenta de que
era un negocio poco consolidado, con cierto riesgo y demasiado “atractivo”
y “ambicioso”, algo que a mi, cuanto menos, me hacia desconfiar. En estos
momentos es cuando debemos ser impasibles con el cliente y demostrar ente-
rezay firmeza en el consejo y el asesoramiento que le estamos dando. Si algo
no es viable, como expertos, debemos hacérselo ver y evitar que “patine”. Si
existe esa relacion de confianza que es idonea entre cliente-asesor/abogado,
nos va a escuchar.
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Pues bien, en un primer momento, mi cliente me entendi6 y se fue del
despacho convencido de que debia ser prudente. Sin embargo, acab6 invir-
tiendo todos sus ahorros sin contarselo ni a su mujer, ni a su familia, ni, por
supuesto, a mi. Simplemente, porque fue manipulado, poco a poco, por su
cufiado y acab6 accediendo, entre vino y vino.

Cual fue su sorpresa, cuando un buen dia el cufiado le dio la desagrada-
ble noticia de que la supuesta empresa tan fructifera, en realidad, no era mas
que una estafa. Y de que todo el capital invertido se habia esfumado, como si
de humo se tratara.

El cliente acudié al despacho, absolutamente desesperado, con la cara des-
encajada, esperando que, al contarmelo, yo sacaria la varita magica y le diria:
“tranquilo, voy a por tu dinero, y lo tendras de vuelta”. Pero eso era imposi-
ble. Yo lo Gnico que podia hacer con la varita magica era justicia.

Juntos analizamos toda la documentacion durante dias, minuciosamente,
la organizamos. Largas conversaciones telefonicas, a cualquier hora del dia,
preocupacion, impotencia... En definitiva, una mezcla de sensaciones y com-
plejidad encima de la mesa de mi despacho. Revisamos el caso, escrupulosa-
mente. Pero todo apuntaba a lo mismo: mi cliente habia sido victima de una
estafa piramidal.

Preso de la ira y extremadamente nervioso, el cliente me dijo que no des-
cansara hasta conseguir que su cufiado entrara en prision. Sintié una estafa
econdmica, si, pero, sobre todo, una estafa emocional, pues aquel individuo
habia traicionado su confianza. Interpusimos la oportuna querella en contra
del cufiado y comenzamos los tramites para defender los intereses de mi
cliente. Pero, a partir de aquel momento, su vida habia comenzado a desmo-
ronarse, por completo. Su mujer le pidi6 el divorcio porque también se sintié
“estafada” -pero por su propio marido-, obteniendo la custodia Unica de la
hija en comun. En ese momento mi cliente no estaba en disposicion de sus-
tentar a nadie, ni siquiera a si mismo, y, no s6lo econémicamente hablando,
sino también porque su salud mental se fue degradando durante este proceso,
viendo que lo habia perdido, absolutamente, todo. Y lo que mas le importaba:
su familia. Evidentemente, su enfermedad mental no le benefici6 en nada
durante el proceso matrimonial. Y, finalmente, se tuvo que ir a vivir a casa de
su madre, pues debia estar en constante vigilancia para no ser internado en un
centro psiquiatrico.

Su dia a dia consistia en levantarse por la mafiana y tomar la medicacion
gue la psiquiatra le habia recetado. Doce pastillas diarias para intentar rela-
jarlo y que dejara de pensar en lo que, ya para aquel entonces, se habia con-
vertido en su Unica obsesion: acabar con la vida de quien le habia destrozado
la suya; su cufiado.

108



¢TU ABOGADO O TU ASESOR JURIDICO? ;PARA QUE ELEGIR, CUANDO PUEDES TENERLO TODO?

Pasaron los meses, y cual fue mi sorpresa al recibir una noche la llamada
de su madre, llorando y desesperada, diciendo que a su hijo se lo acababa de
Ilevar detenido la policia. Una voz soné en mi cabeza, de manera instantanea,
y supe que la mayor catastrofe en la vida de ese hombre, acababa de suceder.
Efectivamente, no me equivoqué: habia asesinado a su cufiado.

La madre me pidio, con toda su fe puesta en mi, que lo defendiese, pues
no dejaba de repetir que su hijo era la mejor persona del mundo, que era inca-
paz de matar una mosca y que eso no podia ser verdad; que ella habia estado
pendiente de que se tomara la medicacién cada dia, esclavizada a su lado, y
gue creia que estaba todo controlado, que no entendia qué habia podido pasar,
gue quizas intentaban incriminarle, etc. No dejaba de llorar. Estos momen-
tos son aquellos en los que sabes que la decision que tomes, cambiard tu vida.

Desde que empecé a estudiar Derecho habia predicado que no seria capaz
de defender a un asesino. Pues bien, al parecer es necesario verse en cada
situacion concreta para saber qué eres 0 no capaz de hacer. Aun en contra de
toda mi ética, lo Unico que fui capaz de pensar fue que era mi cliente y que no
iba a abandonarle en ese momento.

El momento de defender lo indefendible, cuyo matiz radicaba en que, el
dia de los hechos, mi cliente habia conseguido burlar a su madre y no se habia
tomado la medicacion. Una defensa ardua, con un resultado mas que previsi-
ble, sabiendo que todo esfuerzo por tratar de ganar el caso seria inatil. No era
posible demostrar la inocencia porque todo apuntaba a él: existia un movil y
se encontro el arma homicida con sus huellas.

Por si todo esto fuera poco, también era mi prueba de fuego en esa materia,
pues nunca me habia enfrentado a un juicio con Jurado. Una fase de inves-
tigacion arrebatadoramente compleja. Cada prueba, cada elemento investi-
gado, llegaba a mis manos y lo que analizaba era tremendamente espantoso.
Aun asi, trataba de desvirtuarla, de ganar tiempo, recursos sobre resolucio-
nes judiciales, alegaciones, nuevas pruebas, etc., todo para sembrar la duda y
gue no pudieran condenarle. Porque, incluso en los casos mas evidentes, no
hay que olvidar la méxima de que “todo el mundo es inocente, mientras no se
demuestre lo contrario”.

Recuerdo que llegd el examen de las pisadas que habia encontrado el
forense alrededor del cadaver, y entre ellas habia dos que se correspondian
con la huella del zapato de mi cliente, pues era la misma que encontraron jus-
tamente en el portal de su casa. Pero habia otra pisada que no correspondia
a la de mi cliente. Intenté argumentar y sembrar la duda razonable, de que
al existir mas pisadas no era una prueba contundente para apuntarle. Nada
sirvio, pero es increible como te entregas a algo cuando, aunque no es justi-
ficable tomarse la justicia por la propia mano, ni nadie tiene derecho a qui-
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tarle la vida a otro, sin embargo, crees que es justo luchar para que esa per-
sona reciba el minimo castigo posible.

La madre de mi cliente, mientras él se encontraba en prision preventiva
-durante la fase previa a ser enjuiciado-, acudia al despacho, préacticamente
cada dia, solo para hacerme saber lo agradecida que estaba, por el hecho de
gue yo, cada tres o cuatro semanas, acudia a prision a hacerle una visita a su
hijo. A ella no se lo permitian y para esa mujer yo era la Gnica manera que
tenia de estar “cerca” de su hijo. Simplemente al contarle como le veia, su
cara cambiaba de aspecto. Es demasiado duro tener un hijo en todo ese mar
de Ilantos.

Asi siguieron pasando los dias. El sentido de cada escrito que recibiamos
del Juez y de la Fiscalia, nos iba condenando poco a poco. La noche antes del
juicio pude localizar cada defecto en el techo de la habitacion. Y el dia del
juicio: nueve jurados dispuestos a apuntar la culpabilidad con la mirada y un
Magistrado que se limitaria a ver una pelicula de domingo por la tarde, cuyo
titulo era “El asesino”. Asi que ahi estabamos, solos ante el peligro, mi cliente
y Yo, rodeados de vacio, pese a tener tanta gente alrededor. Cualquier argu-
mento seria un arma de doble filo y podria hundirnos, todavia mas, si es que
era posible. Pero en ningin momento me fallaron las fuerzas para luchar por
reducir la condena de esa persona al maximo posible. Es mi mision -me decia
para mis adentros-, intentar conseguir lo mejor para él. Tenia claro mi alegato,
asi como tenia claro lo que era imposible defender. Asi que, en lugar de negar
la mayor, como hubiera intentado cualquiera, opté por poner algo de realidad
en el asunto. Y, sobre todo, intenté hacer reflexionar al oyente. Intentar que lo
malo parezca menos malo, apelando a que la gente se pregunte, ¢qué hubie-
ras hecho td en su lugar?. Y lo que me movia a hacerlo era que para aquella
madre y para aquel cliente -pese a las pocas ganas de luchar que le quedaban-,
seis meses menos de carcel, podian suponer la vida entera. Y eso solo podia
lograrlo, con humanidad.

Lo consegui. La enajenacion mental no sirvié para declararle inocente,
pues él habia reconocido que tuvo conciencia y voluntad de cometer el delito,
ya que era en lo Unico que pensaba cuando estaba lucido o cuando empezaba
a dejar de hacer efecto la medicacion. Sin embargo, dicho estado mental,
conjugado con las demas circunstancias del caso, hicieron que su condena
se viese reducida en un 40% de lo que le hubiera correspondido en condicio-
nes normales. Ademas de conseguir que no la cumpliese en una prision “al
uso”, sino en un centro psiquiatrico que, por lo menos, le iba a ayudar a recu-
perarse.

Y lo consegui porque crei en ¢€l, aunque no justifiqué, bajo ningin con-
cepto, su acto. Pero supe encontrar el término medio.
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La dificultad fue maytiscula. Y mi crecimiento profesional y como per-
sona, gracias a aquello, también.

Por eso me he convencido en todos estos afios de que, posiblemente, una
de las cosas méas importantes que he hecho en mi vida estuvo a punto de no
ocurrir, debido a lo que me ensefiaron en la Universidad y lo que me seguian
repitiendo a lo largo de mis primeros afios de vida profesional. Mientras estu-
diaba Derecho me ensefiaron a saber identificar las miles de figuras juridi-
cas, a recopilar todos los datos, analizarlos, organizarlos y, tras ello, evaluar
esa informacion. Ademas de que debia ser fria como un témpano de hielo, en
cada caso. Separar lo emocional de lo legal. Cobrar honorarios por saber qué
tecla tocar, porque lo demas era trabajo de psicologia. Esa es una habilidad
vital en los Abogados. Cuando la gente acude a nosotros en busca de ayuda,
suele estar angustiada y necesita que su Abogado piense con légica. Y en todo
este proceso de aprender a pensar, casi me olvidé de sentir.

Después de llevar ese caso comprendi que, a veces, s necesario pararse a
pensar y ver, en cada momento, qué es lo que quieres hacer, y no lo que debes
hacer. Ser empatico es la Unica manera de saber, exactamente, lo que nece-
sita tu cliente, y solo, sabiéndolo, puedes encontrar la mejor solucion para él.
Colocarte en su lado te permite ver con tus propios 0jos o mismo que €l esta
viendo. Desde la arena puedes ver mar 0 montafia, dependiendo de la posi-
cién en la que te encuentres, y, sin embargo, estas en el mismo sitio.

“Ser empatico es la Unica manera de saber,
exactamente, lo que necesita tu cliente,
y sodlo, sabiéndolo, puedes encontrar
la mejor solucion para él”

Y entonces también me puse a pensar y recordé el por qué decidi ser Abo-
gada, ademas de asesora juridica. ¢Por qué? Sencillamente, porque luchaba
por lo justo. Si, puede parecer una utopia, pero lo justo no necesariamente
tiene que llegar de manos de la decisién de un Juez. Lo justo es poder hacer
cosas grandes, por personas grandes, que, por circunstancias de la vida que
no han podido evitar, se han convertido en pequefias o las han convertido en
pequefias.

Asi que para mi esa defensa fue un reto. Un reto en el que me encontraba
en una posicion perdedora, atada de manos, con una responsabilidad enorme
sobre mi espalda porque la vida de una persona estaba en mis manos.

Un paso en falso, en esos casos, supone cambiar el destino de esa persona,
para siempre. Lo mismo que ocurre con la inmensa mayoria de problemas
que los clientes nos traen al despacho. Una mala decisién o una mala actua-
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cién pueden ser cruciales. Y cuando te cuesta conciliar el suefio, porque no
paras de dar vueltas a la posible solucién, es cuando entiendes que tienes un
compromiso y una entrega absoluta con el cliente y con la verdadera vocacion
y el motivo por el que estas trabajando en lo que te apasiona.

Tras este relato, que parece un cuento pero es realidad, enlazo con la
siguiente reflexion que quiero trasladar al lector:

¢COMO LLEGAR A TENER EXITO? ;QUE ES EXITO? Y ;QUE NO?

Cumplir estereotipos, no es tener éxito. Amenudo, nos muestran los requi-
sitos que para una mayoria de personas pueden suponer éxito, es decir, que
van asociados al éxito, pero que, si ahondamos un poco, Unicamente van aso-
ciados a la superficialidad.

Pasa igual en los negocios. Para mi el éxito, profesionalmente hablando,
tiene una definicion personalisima porque, para cada uno el éxito consistira
en algo distinto. Para mi alcanzar el éxito pasa por poder hacer lo que es
verdaderamente importante en mi trabajo: cubrir mis prioridades y vivir en
congruencia con mis valores. Perseguir y alcanzar los suefios, si, pararme a
pensar en qué es lo que realmente me emociona y luchar por ello. Pero no
hablo de suefios aleatorios, ni de tendencias temporales, sino de los verdade-
ros, lo que agregan valor a mi trabajo y a mi persona y los que realmente me
llenan. Conseguir un resultado que te satisface porque lo que has hecho ha
sido acorde con lo que sentias.

¢ES MEJOR APOSTAR POR UNA FJLOSOFiA NEGOCIADORA
O POR UNA FILOSOFIA QUE YO DENOMINO DE
“PLEITEAR POR PLEITEAR"?

Aqui nos viene como anillo al dedo la famosa frase de que “vale méas un
mal acuerdo que un buen pleito”.

A menudo sucede que, ante cualquier conflicto que se nos presenta, impera
una necesidad casi vital, que surge directamente desde el instinto mas primi-
tivo y visceral, y es la de demandar, denunciar, querellarse contra alguien,
cuando consideramos que ese alguien ha burlado nuestra buena voluntad.

No hay que olvidar poner la balanza, porque muchas veces cuando cree-
mos que hemos ganado, en realidad, hemos perdido. Tu negocio no sale ade-
lante a través de la lucha de poder, ni de egos, sino, a través de la constan-
ciay el equilibrio, de un esfuerzo que muchas veces, pasa por ganar menos,
pero de manera mas paulatina. Yo apuesto por tratar de mantener siempre ese
equilibrio en tu negocio. Equilibrio que es fundamental en cualquier fase de
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la vida de una empresa, pero que lo es todavia mas en los comienzos. Sentar
las bases desde la prudencia y apostar por aquello que realmente merece que
tomes el riesgo.

LA IMPORTANCIA DE SABER DISTINGUIR
ENTRE NEGOCIO JURIDICO Y SERVICIO JURIDICO

La préactica de la abogacia y la prestacion de un servicio de asesoria legal,
se basa en el conocimiento o pericia legal, la capacidad de asesoramiento y
las habilidades especificas en el ejercicio del Derecho.

Al hablar de un Abogado, tendemos a pensar en una figura que transporta
un maletin, lleva un traje y que siempre esta excesivamente ocupado, por lo
que poder tener una entrevista con él, comunicarnos, a veces es, practica-
mente, mision imposible.

Considero que trasladar una imagen de inaccesibilidad no conlleva cerca-
nia con el cliente. Es verdad que existe una cierta tendencia a magnificar la
figura del Abogado, ya que sus conocimientos, pericia y su tiempo cotizan -si,
como en Bolsa-. Pero si no se sabe encontrar el equilibrio entre la total dis-
ponibilidad y la inaccesibilidad, casi con seguridad vamos a perder clientes.

Y ¢{COMO PODRIAMOS EXPLICAR LA DIFERENCIA
ENTRE ASESOR Y ABOGADO?

En realidad, es bastante sencillo. Digamos que podemos hablar de una
figura juridica de aquel cuya mision es asesorar en la toma de decisiones dia-
rias, construir pactos, resolver conflictos y orientar en el disefio de estrategia
empresarial. Y a la par, podemos hablar de la otra figura juridica de quien, lle-
gado el caso, va a defender todo lo anterior ante un Tribunal.

Para conseguir todo esto es necesario conocimiento, cCompromiso y res-
ponsabilidad. Podemos equiparar a ambos a la figura del médico, pero no
al de cabecera, sino al especialista. Su mision es la salvaguarda de bienes y
derechos juridicos que son fundamentales para la vida de una persona o de
una empresa, que muchas veces se ven en peligro, principalmente, por des-
conocimiento o imprudencia. Valga el ejemplo de realizar una operacion a
nivel fiscal, cuya consecuencia juridica puede ser sancionable o conllevar,
incluso, una responsabilidad penal. Muchas veces el empresario esta jugando
con fuego y no encuentra en su asesor el consejo que necesitaria, a tiempo,
para evitar cometer un error.

Pero esto debe llevarse a cabo, sin olvidar que, velar por los intereses del
cliente va a implicar, muchas veces, traducir con elegancia ante el contrario,
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que quieres quedarte con lo suyo, pero que vas a negociarlo por cortesia y
buen hacer profesional. Sin duda es una figura, “todoterreno”, porque ademas
de conocer la ley, piensa como ejecutarla y, ademas, coordina la informacion
y la redacta. Es el director técnico de la obra. Si ademas puedes contar con
alguien que ejecute la obra, con todos los pormenores que ello implica, y la
defienda donde quiera que vaya, te has llevado el premio gordo.

Por eso yo apuesto, no por ofrecer un asesoramiento acotado, sino uno con
perspectiva y sopesando las posibles consecuencias en el futuro a corto-me-
dio plazo. No se trata de tocar una tecla para poner un parche momentaneo,
sino de saber cuando es momento de cambiar el motor.

La mejor receta es una combinacion entre el conocimiento del Derecho,
del negocio y de la tecnologia. Porque conocer lo que hay detrés es evitar,
muchas veces, desembocar en juicios interminables que, en el mejor de los
casos, van a suponer ganar, perdiendo algo.

CONCLUSION

Como colofén recurriré a otra de las cosas que se me da bien, y es poner
un toque de “romanticismo” en todo lo que hago, que es lo que creo que
aporta cercania. Alguien, muy acertadamente, cre6 el siguiente eslogan para
la empresa: “asesorar es un acto de amor”. Como primera sensacion al escu-
charla, esta frase me evoca aquello que me apasiona hacer, a la vez que me
invita a hacerlo, ofreciendo al cliente un asesoramiento integral, ayudandole a
perseguir sus suefios, al igual que yo lo hago con los mios, y ello de la manera
mas cercana que existe: con la ley en una mano y con el corazon en la otra.

Imagina que pudieras coger el corazén de una persona y acercértelo al
oido. Podrias saber, a cada instante, como recibe lo que le transmites y si lo
estds haciendo bien. Eso es lo que yo denomino “el arte de saber escuchar”.
De ser capaz de ponerse en el lugar del otro. Es la Unica forma de poder
llegar a descubrir su verdadera esencia, de conocer todas sus inquietudes y de
saber, exactamente, cudl es su verdadero problema. Es la forma de saber, jus-
tamente, qué boton apretar para que, como si de magia se tratase, nazca una
solucién a medida. A la medida de lo que realmente le emociona. A partir de
ahi, cualquier estrategia se vuelve facil y llegan los resultados satisfactorios.
Todo fluye.

Y es que, muchas veces, lo que se ve es mucho mas infimo que lo que no
se ve, que lo que esta en la sombra, como pasa, por ejemplo, con la constan-
cia que precede cada triunfo.

“La constancia es el éxito de un triunfador”. Y la diferencia entre el triun-
fador y el fracasado reside en cosas tan basicas como saber lidiar con el fra-
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caso de la mejor manera, tener muy claro que las adversidades son retos que
te obligan a demostrar tu fortaleza, que no hay que decir que eres el mejor,
sino reconocer que, por bueno que seas, siempre hay algo que podréas apren-
der, de cualquier persona y de cualquier situacion, saber decir “perdon”, o
reconocer que “te has equivocado”, saber escuchar, saber decir “gracias”.
Todo esto es parte de esa solucion que el cliente va a buscar en tu persona. El
simple hecho de darselo, te va a colocar en la parte del éxito.

Porque, en definitiva, son los “pequefios detalles” los que marcan la dife-
rencia y los que proporcionaran esa seguridad y confianza, tanto en el cliente,
como en ti mismo. S6lo asi aseguraras el éxito. La seguridad es lo que todos
necesitamos para crecer y para creer en nosotros mismos. Para estar conven-
cidos de que, hacia donde vamos, es la direccion correcta.
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HERRAMIENTAS CONCURSALES
PARA SALIR DE LA CRISIS

#concurso_acreedores #refinanciacion #convenio

El Concurso de Acreedores es erroneamente conocido como un medio
para proceder a liquidar y disolver las sociedades de manera ordenada. Sin
embargo, en situacion de crisis como la actual, lo importante es anticiparse
para utilizar las herramientas que la Ley Concursal nos ofrece.

Uno de los momentos mas complejos en la actividad de los abogados y
asesores es cuando nos acercamos a situaciones de crisis econdémicas. En
la no tan lejana crisis de 2008, que todos veiamos venir y que muchos eco-
nomistas y organismos publicos nos anunciaban desde hacia tiempo, apren-
dimos muchas cosas y la mas importante es que no podemos dejar pasar el
tiempo esperando que todo se arregle por arte de magia. Hemos de tomar
decisiones como empresarios Y, para ello, es fundamental asesorarse con pro-
fesionales de reconocido prestigio y rechazar soluciones milagrosas.

Ahora que la crisis nos ha venido dada por una situacion sanitaria absolu-
tamente inesperada, como ha sido el COVID-19, queremos hacer lo contra-
rio. Es decir, muchos empresarios me llaman asustados y queriendo presen-
tar procedimientos concursales e, incluso, cerrar directamente sus negocios
sin més, ante la oscuridad del tinel en el que estamos entrando y que no
sabemos su longitud. Es el momento de parar y recapacitar. Es el momento
de reinventarse y tomar partido para intentar salvar negocios que han sido
rentables y pueden continuar siéndolo, aunque con otros parametros. Todos
hemos podido comprobar que no hace falta hacer tantas reuniones para tomar
decisiones, que no hace falta hacer tantas visitas y viajes para poder llegar a
acuerdos y que la tecnologia no es una cuestion menor, sino que es la base
de casi cualquier negocio. Hemos visto como empresas que se dedicaban a
comprar y vender estan fabricando. Nos hemos hartado de leer articulos de
expertos que nos aconsejan retomar la industrializacion del pais y no depen-
der tanto de la produccién de otros paises.
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Y, cuando todas esas cuestiones han sido valoradas y puestas en marcha,
amén de la busqueda incansable de financiacion para tener el pulmon sufi-
ciente para atravesar ese oscuro tunel con la energia suficiente para encontrar
la salida, hemos de utilizar las herramientas que la legislacion nos ofrece y
gue no son pocas. Sin prisa, pero sin pausa.

Vamos a empezar por algunas de las herramientas pre-concursales que
contiene la Ley Concursal. Si, se trata de mecanismos legales que nos pueden
permitir evitar el tan temido concurso de acreedores. Todos sabemos que en
nuestro pais es un estigma dificil de gestionar el haber tenido que ir al juzgado
a solicitar el concurso de acreedores. Y ello es porque la mayoria de empre-
sas lo conciben para cerrar ordenadamente su empresa y evitar asi posibles
responsabilidades como administradores. Sin embargo, como hemos dicho al
principio de estas lineas, el objetivo fundamental del concurso de acreedores
es salvar empresas, no liquidarlas. Por mucho que, cuando entramos en con-
curso los bancos y proveedores pongan el grito en el cielo, nos cierren sus
puertas y nos hagan la vida un poco mas complicada, no es menos cierto que,
una vez realizada la “travesia del desierto” que todo procedimiento concursal
conlleva, las ventajas son tantas que hasta aquellos bancos y proveedores que
no nos querian, van a agradecerlo.

“En este momento, no puedo dejar de recordar la frase
mas escuchada en las reuniones con mis clientes
tras haber culminado un procedimiento concursal:
“de haberlo sabido, lo hubiese presentado antes””

En este momento, no puedo dejar de recordar la frase mas escuchada en
las reuniones con mis clientes tras haber culminado un procedimiento con-
cursal: “de haberlo sabido, lo hubiese presentado antes”. Esta es la realidad,
hemos de perder el miedo al concurso y hemos de actuar, pero con sensatez
y sin apresurarnos. Entre otras cuestiones, porque el procedimiento se dirime
ante un Juzgado y alli no vamos a poder presentar una contabilidad desorde-
naday con elementos sospechosos o incluso que nos puedan perjudicar como
administradores.

Siempre digo que los concursos dan mucho mas trabajo de preparacion
gue una vez estan en marcha. Basicamente porque muchas contabilidades
son absolutamente impresentables y, en otras ocasiones, porque se han reali-
zado operaciones que, de no estar correctamente explicadas y documentadas,
pueden suponer serios problemas en la tramitacion. En este punto siempre
me gusta recordar a mis clientes que el Juzgado nos nombrard un Adminis-
trador Concursal para supervisar que todo se hace correctamente y, en algu-
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nos casos, nos toca el Administrador con infulas de Comisario de Policia o
Inspector de Hacienda. Por tanto, el hecho que la documentacion esté abso-
lutamente correcta y contrastada nos va a evitar dolores de cabeza y pérdidas
innecesarias de tiempo.

Como decia, nos centraremos fundamentalmente en los mecanismos
pre-concursales que nos podrian permitir evitar la presentacién del concurso,
como un medio para paliar las dificultades de liquidez derivadas de la pande-
mia generada por el COVID-19 y que han sido puestos de relevancia por las
reformas extraordinarias realizadas con motivo de dicha pandemia. En con-
creto haremos referencia a los siguientes:

1.- Acuerdos de refinanciacion: Mediante estos acuerdos el deudor pacta
con sus acreedores una ampliacion del crédito, una extincion o una modifica-
cion de sus obligaciones, por ejemplo, mediante el aplazamiento de la deuda.
Estos acuerdos son los llamados colectivos (art. 71 bis 1 de la Ley Concursal)
y se pueden suscribir con acreedores que representen 3/5 partes del pasivo
del deudor.

Es decir, en estos casos, vamos a intentar refinanciar las deudas de la
empresa pasando las deudas que tenemos a corto plazo a largo plazo. Con
ello reduciremos los importes mensuales a satisfacer y ganaremos liquidez.
Este tipo de acuerdos de refinanciacion siguen una serie de requisitos forma-
les que nos va a permitir dar seguridad juridica a nuestros acreedores.

Por otro lado, tenemos los llamados acuerdos individuales, previstos para
los casos en que no se cumplan los requisitos establecidos para los acuerdos
colectivos, pero se cumplan otras condiciones como son a) incrementar la pro-
porcidn de activo sobre el pasivo previa, b) resultar un activo corriente supe-
rior o igual al pasivo corriente, ¢) existir proporcionalidad entre las deudas y
las garantias resultantes, y d) resultar un tipo de interés aplicable a la deuda
subsistente no superior a un tercio del aplicable a la deuda previa.

También existen los llamados acuerdos de refinanciacion especiales, pre-
vistos en la DA 42 de la Ley Concursal, a los que se puede llegar Gnicamente
con los acreedores de pasivos financieros (bancos). A estos acuerdos podran
adherirse otros acreedores de manera voluntaria. Si nuestro pasivo es funda-
mentalmente bancario, ésta es una herramienta que hemos de explorar con las
entidades de nuestro pool bancario, a la que estan absolutamente acostumbra-
dos y que agradecen, para evitar impagos inminentes.

Incluso, y de forma extraordinaria, aquellas empresas que ya tuviesen
homologado un acuerdo de refinanciacion con anterioridad al COVID-19,
durante el plazo de 1 afio desde la declaracion del estado de alarma, el deudor
podra renegociarlo.
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2.- Acuerdo extrajudicial de pagos: Este es un procedimiento pensado
fundamentalmente para personas fisicas, empresarios o consumidores. Si bien
es cierto que nada obsta, y asi lo prevé la propia Ley Concursal, que se puedan
acoger a él las personas juridicas que se encuentren en estado de insolven-
cia. Se trata de un procedimiento a cargo del Notario, Registrador Mercantil
0 Cémara de Comercio, que se encargara de nombrar a un mediador concur-
sal a los efectos de que éste medie en la negociacién con los acreedores de la
deudora para llegar a acuerdo que contenga reduccion de las deudas (quitas)
y aplazamiento del pago de éstas (esperas), para evitar de esta manera el con-
curso de acreedores. Excepcionalmente, se considerara intentado el acuerdo
extrajudicial cuando se hayan producido dos faltas de aceptacion del media-
dor concursal para ser designado.

3.- Propuesta anticipada de convenio: A través de este mecanismo se
pretende facilitar la tramitacion del concurso con una propuesta de acuerdo
con los acreedores que podra ser aportada por el deudor en la misma demanda
de solicitud de concurso y hasta el momento de finalizacion del plazo de
comunicacion de créditos. Dependiendo del momento de presentacion bas-
tard con el apoyo de la quinta o la décima parte del pasivo del deudor. En
este caso, lo que hacemos es acordar con nuestros acreedores un convenio de
pago, por el que nos aprobaran que rebajemos la deuda y la podamos pagar
en comodos plazos. Con ese convenio, presentaremos el concurso a los meros
efectos de que se apruebe en sede judicial y dar seguridad juridica a los acree-
dores y terceros.

4.- Pre-concurso o comunicacion del art. 5.bis LC: Como paraguas pro-
tector ante posibles demandas, ejecuciones o derivaciones de responsabilidad
contra los administradores de las empresas, existe la “comunicacion de nego-
ciaciones para alcanzar un acuerdo de refinanciacion” del art. 5.bis de la Ley
Concursal. Esto supone la presentacion ante el Juzgado Mercantil competente
de una comunicacién por la que se hace saber que se esta negociando con los
acreedores un acuerdo de refinanciacion de la deuda y, con ello, impedir que
nos ejecuten por las deudas existentes o que se pueda admitir un concurso
necesario presentado por un acreedor. Es decir, esta va a ser una herramienta
de proteccion cuando intentemos el acuerdo de refinanciacion al que hemos
hecho referencia en el punto 1 anterior.

Hay que resefiar que esa comunicacion, que ahora se contiene en el art.
583 del texto refundido de la Ley Concursal, permite que la solicitud se rea-
lice con caracter reservado (art. 585 TRLC), para evitar que cualquier cliente,
acreedor o administracion publica que no nos interese que pueda ser cono-
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cedor de nuestra situacion, tenga conocimiento de la misma. También hemos
de recordar que, en los casos en que se solicite un acuerdo extrajudicial de
pagos, como se lleva a cabo a través de una medicacion concursal, el propio
Notario, Registrador o Camara de Comercio, seran los encargados de notifi-
car al juzgado competente el inicio de esa negociacion con los acreedores y
tendra la misma consideracion de comunicacion pre-concursal.

Como vemos existen instrumentos pre-concursales y extrajudiciales que
pueden permitir a las empresas y empresarios una reestructuracion de sus
deudas para acabar con las tensiones de liquidez generadas por el Estado
de Alarma, mucho mas agiles y rapidas que el propio concurso de acreedo-
res. Por ello, y para mitigar los efectos negativos del concurso, es fundamen-
tal actuar a tiempo para salvaguardar la actividad econdémica de las compa-
filas en un momento en el que aln pueden ser viables, puesto que en la gran
mayoria de casos la crisis empresarial no serd estructural, sino que respondera
a tensiones puntuales de liquidez que, como se ha dicho, pueden ser mitiga-
das o resueltas mediante la utilizacién de los indicados mecanismos pre-con-
cursales.

“es fundamental actuar a tiempo
para salvaguardar la actividad econémica
de las compaiiias en un momento
en el que aun pueden ser viables”

Finalmente, hacer una breve mencion al concurso de acreedores y sus
diferentes fases. Aqui vamos a hacer referencia a la fase de convenio y la de
liquidacién Gnicamente.

1.- Fase de Convenio. Como venimos repitiendo, el concurso ha de pre-
sentarse fundamentalmente para evitar el cierre de la empresa. Por ello, el
primer objetivo debiera ser el llegar a un acuerdo con los acreedores, es
decir, aprobar un convenio. Esta es la fase de convenio, que trata de conse-
guir que nuestros acreedores nos aprueben una quita y una espera, o lo que es
lo mismo, una rebaja de la deuda y un aplazamiento en el pago de la misma.
Dependiendo de la rebaja y del tiempo de aplazamiento la ley nos exige que
nos voten mas acreedores a favor.

Si conseguimos que se apruebe ese convenio de acreedores el concurso se
cerrard y sélo tendremos que ir pagando los nuevos plazos que se hayan pac-
tado. En caso contrario o, si incumplimos las condiciones del convenio, nos
iremos a la fase de liquidacion.

120



HERRAMIENTAS CONCURSALES PARA SALIR DE LA CRISIS

2.- Fase de Liquidacion. Esta es la fase del concurso que obliga a cerrar
el negocio y a vender todos sus activos para conseguir hacerlos liquidos y
con el dinero percibido pagar a los acreedores hasta donde alcance, siguiendo
las reglas y prelaciones que establece la ley. Con esa liquidacion, que realiza
el Administrador Concursal, se cerrara ordenadamente la sociedad y se con-
cluiré el concurso.

Todo ello, amén de salvar la empresa y proteger a los acreedores, se hace
para no acabar con una calificacion culpable del concurso. Es decir, que el
Administrador Concursal, el Ministerio Fiscal o ambos consideren que la
administracion de la sociedad ha sido culposa y, por tanto, que la totalidad o
parte de las deudas que no se han podido pagar con la liquidacion las ha de
asumir el administrador de la sociedad. Por eso es tan importante preparar
toda la documentacién e informacion antes de solicitar el concurso y, durante
su transcurso, colaborar activamente con el Administrador Concursal que nos
nombren.

EXPEDIENTES DE REGULACION DE EMPLEO DENTRO DEL
CONCURSO DE ACREEDORES

Por todos son conocidos los expedientes de regulacién de empleo (ERE) o
de suspension de empleo (ERTE), sobre todo, estos ultimos que tanto hemos
visto con la crisis del COVID-19.

Los EREs tienen una especial relevancia en la via concursal, puesto que,
en muchos casos, la situacion de insolvencia viene dada por los costes labo-
rales, que impiden la viabilidad de la empresa. Dado que el objetivo es salvar
empresas, resulta obvio que una de las medidas a adoptar para poder conse-
guirlo es reducir personal o adecuar jornadas y salarios a la realidad de la acti-
vidad. Con la crisis del COVID-19, el decreto del estado de alarma y la con-
siguiente parada de muchos negocios, asi como la lenta desescalada, hacen
inviable que muchos de ellos puedan mantener a todo el personal.

Pues bien, en numerosas ocasiones estos expedientes se encuentran con la
feroz oposicién de trabajadores y sindicados que piensan que los empresarios
se hacen ricos a base de negar derechos a los trabajadores, cuando las mas
de las veces es absolutamente falso. Por tanto, una negociacion de un ERE
puede ser tediosa y puede complicar la actividad habitual de la empresa hasta
limites insospechados. Sin embargo, realizar dicha reestructuracion laboral
dentro de un procedimiento concursal suele ser una estrategia mas que reco-
mendable. La negociacion serd concisa y concreta y se aplicara con rapi-
dez. Por experiencia, los abogados laboralistas se encuentran incomodos en
sede concursal y en los juzgados mercantiles, desconociendo en su mayoria
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el funcionamiento de los concursos de acreedores, lo que evita impugnacio-
nes peregrinas y discusiones estériles.

CONCLUSION

Tras la crisis del 2008, me he hartado de comentar con clientes y amigos
que se acabd el gestionar una empresa de cualquier forma y de tener aseso-
res que no tengan la mas minima profesionalidad para evitar presentar una
contabilidad indescifrable o, incluso, que directamente suponga una califica-
cion culpable en un concurso de acreedores. Dado que los empresarios (fun-
damentalmente autonomos y Pymes) no requieren de una formacién de ges-
tion para poder ser empresarios, al menos los asesores de cabecera de éstos
deben de tener la preparacion necesaria para ayudar en su ardua andadura a
los negocios de aquéllos.
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LA IMPORTANCIA DE LA CONTABILIDAD

#contabilidad #asesor #ciclo_contable

El asesor@ es aquella persona que conoce el mundo de las obligaciones y
los derechos que tiene la empresa y/o empresario ante la Administracion, por
es0 es necesario que todo emprendedor tenga un@ a su lado, bien sea asala-
riado de la propia empresa, bien contratando sus servicios externos.

El asesoramiento referente a las muchas obligaciones y los pocos dere-
chos deviene cortoplacista y puntual, porque s6lo pensamos en la declaracion
de la renta o el impuesto de sociedades del ejercicio en curso, o de los proxi-
mos cinco ejercicios y s6lo nos molestan cuando se aproxima su pago. Sin
embargo, para llegar a esa cuantia a pagar, existe un camino largo al que no le
damos la importancia suficiente, y este camino es juego de equipo muy diver-
tido que nunca termina.

Este camino se llama contabilidad y refleja la realidad mas fiel de tu nego-
cio en todo momento. Con ella puedes hacer previsiones a futuro, compara-
ciones hacia pasado y tomar decisiones en el presente.

La contabilidad es el reflejo de tu gestion diaria del negocio: entradas y
salidas de dinero, emision y recepcion de facturas, prevision de gastos y cuan-
tificacion de su repercusion tributaria. Asi que o bien estds imperiosamente
formado en este ambito y tienes la experiencia suficiente, o bien te acompa-
fias de alguien que tenga estos conocimientos y experiencia; ese alguien es
tu asesor@.

“La contabilidad es el reflejo de tu gestién diaria del negocio”

La contabilidad diaria nos conduce al resultado del ejercicio, el climax.
Vamos a pasear por este camino en compafiia de alguien para llegar a la
cumbre de nuestro negocio, aquel punto donde la rentabilidad tiende a la
excelencia. Porque la rentabilidad es nuestro objetivo. Ni vender més ni
gastar menos, la rentabilidad de cada euro invertido es lo que debe mover
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nuestra capacidad emprendedora. Y la rentabilidad no se consigue llegando a
final de afio y revisando nuestros ingresos y nuestros gastos, nuestras deudas
y nuestros derechos de cobro, y esperando al siguiente afio para volver a revi-
sarlo. La rentabilidad se consigue tomando decisiones diariamente y valoran-
dolas por su importe, dejandolas anotadas en nuestra contabilidad periodica-
mente para analizar constantemente nuestra evolucion y, en su consecuencia,
escoger los itinerarios mas cortos para llegar a la rentabilidad deseada.

Es pues necesario e imprescindible realizar cierres contables, trimestral-
mente, en lugar de anualmente, y una vez consolidada esta rutina, pasar a los
cierres mensuales, para poder afinar la identificacion de aquellas desviaciones
que quieren mellar nuestro objetivo final, para encauzarlas por la senda de la
rentabilidad y poder rectificar y establecer nuevos pequefios objetivos inme-
diatamente. Entendemos que el objetivo final no deja de ser la consecuen-
cia de alcanzar multitud de pequefios objetivos. Los alpinistas no tienen su
objetivo en la cima, sino en los diferentes campos bases, la liga de cualquier
deporte es la suma de pequefios logros, partido a partido, entreno a entreno.
Asi que debemos llegar a una contabilidad semanal, que nos facilitara la con-
secucion del cierre mensual, que a su vez nos llevara sin darnos cuenta al
cierre trimestral, que nos transportard automaticamente, y sin pérdidas de
nuestro preciado tiempo, al cierre anual, donde encontraremos el climax.

De esta manera, la satisfaccion empresarial deviene constante, en la
misma medida que el esfuerzo realizado. La consecucion de la rentabilidad
pasa de ser una quimera a una realidad, una necesidad que mediremos, diaria-
mente, convirtiéndose en una tarea facil y sencilla, que nos permite la toma
de decisiones, de acuerdo a criterios objetivos y definidos, en aras a la conse-
cucidn de nuestro objetivo.

““La consecucion de la rentabilidad pasa
de ser una quimera a una realidad,
una necesidad que mediremos, diariamente,
convirtiéndose en una tarea facil y sencilla,
que nos permite la toma de decisiones,
de acuerdo a criterios objetivos y definidos,
en aras a la consecucion de nuestro objetivo™
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EL ARTE DE MEDIR

#direccionfinanciera #controldegestion #powerbi #interimcfo

Vivimos en una era en la que no podriamos tener mas informacion vy, sin
embargo, no sabemos como gestionarla. De hecho, tenerla no nos da conoci-
miento ni comprension y, por tanto, necesitamos de herramientas y de perso-
nas que nos ayuden a procesarla y entenderla.

Herramientas de procesado de datos como el Big Data o el Business Inte-
Iligence nos ayudan a mejorar la toma de decisiones gracias a una ordenacion
logica, previamente filtrada, de esos datos que se encuentran dispersos.

En el mundo empresarial, la razén por la que un cliente decide contratar
a un Despacho Profesional, sobre todo en sus comienzos, es porque no tiene
ese conocimiento dentro de la empresa y consigue mayores servicios que el
coste salarial que le supone un empleado que se dedique a esos menesteres.

De esta forma, el Despacho (le [lamaremos Asesor) se va convirtiendo en
su compafiero de viaje a lo largo de la vida de la empresa, va aplaudiendo sus
logros y sufriendo sus tropiezos y vaivenes.

En el sector de los Despachos Profesionales, con la mejora de los sistemas
de informacién, se ha ido produciendo una diferenciacién entre ellos.

- Aquellos que contintian con el tratamiento de datos de manera tradicional,
y el tiempo dedicado al cliente es Unica y exclusivamente procesado de
informacidn contable y fiscal, sin tiempo para el analisis

-y aquellos otros que, utilizando las nuevas oportunidades que ofrece
el mercado, han decidido digitalizar su negocio haciendo esas tareas
rutinarias de una forma automatica mediante software especializado. El
tiempo que le dedican al cliente es para entender de una manera mas pro-
funda su empresa y sector y ayudarle a analizar sus datos, convirtiéndose
de verdad en un partner de su negocio.

Se produce asi un cambio de mentalidad en parte del sector, en el que
el nuevo valor afiadido que quieren ofrecer a sus clientes pasa por ofrecer-
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les nuevos servicios que de verdad les ayuden a crecer y a mirar al futuro
con optimismo. Tienen una vision de los sectores muy amplia al trabajar con
empresas, tamafios y entornos distintos.

Herramientas de Business Intelligence, como el Power BI, les pueden
servir de apoyo para ese analisis de datos gracias a su inmediatez y disponi-
bilidad en cualquier plataforma.

Para ampliar lo anteriormente expuesto, nos planteamos una serie de pre-
guntas que iremos desarrollando en el informe.

1.- ¢ Cudles son los nuevos servicios de valor afiadido?
2.- ¢Qué herramientas de procesado de datos utilizan para apoyar sus analisis?
3.- ({Qué cualidades tiene este Asesor?

1.- ;CUALES SON ESOS NUEVOS SERVICIOS?

El Asesor tiene la suerte de poder contar con toda la informacion de la
compairiia. Tiene sus Balances, diarios, Cuenta de pérdidas y Ganancias, sabe
su estructura laboral, sus impuestos y aplazamientos, su estructura juridica...
Por tanto, indirectamente, se ha convertido en su Director Financiero y Con-
troller y el cliente debe de aprovechar esa oportunidad para que le asesore y
le ayude.

Algunos empresarios se encuentran solos en su gestion y aunque su intui-
cién para los negocios y poca aversion al riesgo les ha servido para crecer y
continuar en el mercado, hay un punto en la vida de la empresa que se nece-
sita de conocimientos especificos que creen sinergias con esa intuicion del
Gerente, para que sus decisiones lleguen a ser mas acertadas o menos erro-
neas.

El Asesor, con sus conocimientos financieros y del sector, va a poder ase-
sorar al cliente en la interpretacion de los numeros, incidiendo en distintos
indicadores de negocio que le permitiran al cliente saber qué palancas mover
0 ajustar. Adicionalmente se puede hacer un seguimiento de las cifras del
negocio y anticiparse a situaciones criticas.

Los distintos parametros que pueden analizarse son el Balance, la Cuenta
de Pérdidas y Ganancias y los Presupuestos. Dentro de cada uno de los blo-
ques se pueden estudiar multitud de indicadores, pero aqui expongo algunas
partidas que considero importantes aunque no son las dnicas.

a) Estructura del Balance

- Inmovilizado: Cuando se decide realizar una inversion, se necesitan unos
analisis previos que pocas veces se hacen.
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Pongamos un ejemplo. La empresa Gestiones SA se dedica a la pro-
duccidn de cartones con papel reciclado y debido a la fuerte demanda del
comercio online, los pedidos de sus clientes se han incrementado en un
20%. La maquina de secado de la pasta de papel tiene ya 20 afios y se
necesita cambiar ya que el software ha quedado obsoleto, la produccién
no es suficiente para cubrir la demanda y en la actualidad existen unas
técnicas de secado mas eficientes que les va a permitir ahorrar entre un
15% y 10% en energia.

El planteamiento ahora es saber de todas las maquinas que existen en
el mercado, cuéal comprar y qué tamafio.

Para ello lo primero que tienen que hacer es ver la capacidad de
produccién mensual para poder cumplir con los pedidos actuales y con
una proyeccién a minimo 10 afios vista, si puede ponerse en marcha por
tramos, cuantos son los gastos de mantenimiento, cada cuanto tiempo hay
que hacer una gran reparacion o qué software utiliza y periodicidad de las
actualizaciones.

Una vez decidida la maquina, el siguiente andlisis es ver cémo se
financia. ;qué es mejor, un préstamo a largo plazo, un leasing, existen
ayudas locales, estatales o de la Union Europea para esta inversion?

Con el indicador Rentabilidad sobre Activos (ROA = Beneficio antes
de impuestos/Activo Neto inicial) podremos saber la rentabilidad de los
nuestros y si estamos realizando buenas inversiones.

- Clientes: ¢Cuantas veces pensamos que un cliente es rentable y cuando se

ha profundizado en sus cifras nos hemos dado cuenta de que no era asi?
El Asesor con los datos que

tiene puede dar informacion de

los clientes con mayor volumen

de facturacion, ayudar a hacer

clasificaciones de estos y saber

la rentabilidad de cada uno.

Con todos estos indicadores, la

empresa puede actuar en conse-

cuencia, dedicando mas tiempo y

esfuerzo a aquellos que realmente

le estdn dando mayor margen.
Un analisis de su capacidad y

comportamiento de pago, también

nos ayuda a esa clasificacion.
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Mejorade la liquidez. Gracias al andlisis del Estado de Flujos de Efectivo,
podemos ver donde se ha ido nuestra tesoreria en el afio y como podemos
optimizarla para el ejercicio siguiente.

Existen distintas formulas para mejorar la liquidez a corto plazo. A
continuacion, nombramos algunas:

Estudio de los periodos medios de cobro, de pago y de dias de alma-
cenamiento de stocks. El objetivo es que los clientes nos paguen en el
menor tiempo posible, pagar a los proveedores a un tiempo mayor que
los clientes y que los stocks estén en el almacén el menor nimero de dias.

Asi mismo, existen otras formulas como el factoring y descuentos de
efectos para anticipar los cobros de clientes y el confirming que ayuda a
los proveedores a cobrar antes sus facturas, aunque nosotros tengamos
periodos de pago muy altos y por tanto nuestro cash continte en la empresa
hasta la fecha de vencimiento.

Fondo de Maniobra (FM) y Necesidades Operativas de Fondos (NOF).
Estos dos indicadores nos dicen cuanto dinero necesita nuestra empresa
para funcionar

A corto plazo

NOF = Existencias + Clientes +Tesoreria operativa- proveedores

A largo plazo

FM = Activo No Corriente — Deudas largo plazo — Patrimonio Neto

Un equilibrio y conocimiento de estas dos variables haran que no nos
financiemos a largo plazo con la liquidez generada a corto y viceversa.
Podremos saber cuando es mejor pedir una poliza de crédito o un préstamo
a largo plazo.

Comparativa entre datos del afio y afio-1
de las NOF y FM Estructura del balance
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b) Cuenta de Pérdidas y Ganancias

Margen Bruto: Analisis del margen de un producto o servicio sin tener en
cuenta los gastos no asociados al mismo.

Su evolucion permite comprobar, por un lado, si las politicas de pricing
son las adecuadas, si el volumen de ventas es suficiente, y por otro, si los
costes de materias primas o servicios de terceros son los adecuados para
el margen que queremos tener, o0 se estd consumiendo mas de lo previsto.

El asesor, con su experiencia, puede ayudar a elaborar una cuenta de
pérdidas y ganancias analitica, ajustada a la empresa, que le permitira
analizar su negocio desde un punto de vista estratégico.

EBITDA (Resultados antes de intereses, impuestos y amortizaciones).
Este indicador mide la rentabilidad del negocio sin variables ajenas. En
este caso si se tienen en cuenta los gastos indirectos de la empresa como
son los sueldos, alquileres, suministros, etc.

Gastos indirectos: ;Como pueden reducirse estos gastos para mejorar el
EBITDA sin que el negocio sufra? Simplemente cambiando o negociando
con el proveedor, modificando politicas de viajes, analizando procedi-
mientos de gastos generales...

Presupuestos

Los presupuestos como herramienta estratégica es una variable que no
se utiliza a menudo en las PYMES, y que sin embargo tiene un potencial
enorme ya que obliga al empresario a desarrollar un plan de accion muy
concreto en funcion de sus objetivos a corto y medio plazo.

Con la informacion que se tiene del ejercicio anterior, se suele iniciar el
proceso presupuestario en septiembre, para que dé tiempo a que esté fina-
lizado y aprobado antes de final de afio y asi comenzar el nuevo ejercicio
con unos objetivos claros.
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En este proceso, y dependiendo del tamafio, deben de estar involu-
crados los directores de todas las areas de la empresa més el Asesor y el
Gerente. De esta forma los responsables pueden aportar su conocimiento
y las soluciones para alcanzar esos objetivos que se quieren conseguir.

En este caso, la figura del Asesor es fundamental porque tiene la vision
de toda la empresa y conocimientos amplios del sector, y sirve de union
de los presupuestos de toda la organizacién. Es la persona que a lo largo
del afio va a realizar el seguimiento y comparacion con los datos reales y
necesita saber el por qué se confecciond de una manera y no de otra para
sacar sus conclusiones mensuales.

Con las mejoras en los sistemas de informacion, la tendencia actual
para la elaboracion de los presupuestos no es tomar los datos histéricos
y multiplicarlos por un porcentaje sino utilizar “los datos historicos para
elaborar modelos estadisticos predictivos que permitan estimar evolu-
ciones futuras de variables criticas para la compafiia”.

Andlisis de gasto de MMPP comparada con presupuesto y afio anterior

Andlisis de gastos de personal comparado con presupuesto y afio anterior
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2.- ;QUE HERRAMIENTAS DE PROCESADO DE DATOS SE UTILIZA?

Hasta hace pocos afios, los informes que se daban a la Direccién eran prin-
cipalmente en papel, tardaban varios dias en confeccionarse y el margen de
error era alto. Algunos siguen siendo dificiles de interpretar ya que contienen
mucha informacion en muy poco espacio.

¢Cuantas veces hemos tenido la documentacion preparada para una reu-
nién y en el ultimo momento ha habido un cambio que ha hecho modificar
algun informe y posteriormente se ha tenido que dar explicaciones de por qué
una misma variable es distinta dependiendo de qué informe? Yo he sufrido
esa situacion y se pasa realmente mal.

Con las nuevas tecnologias, el modelo de reporting que se estd implan-
tando es distinto y posiblemente el Asesor con el que trabaja, ya tenga insta-
lado para su propio Despacho una de estas herramientas de Business Intelli-
gence. Desde mi punto de vista y mi experiencia, esta tecnologia ha abierto
nuevas formas de medir y analizar, porgque datos complejos se transforman en
informes simples, visuales y entendibles para todos los publicos. Es el futuro
que ya ha llegado.

“esta tecnologia ha abierto nuevas formas
de medir y analizar, porque datos complejos
se transforman en informes simples, visuales y
entendibles para todos los publicos”

Existen muchas de ellas en el mercado, pero Power Bl de Microsoft es,
en la actualidad el nimero uno, principalmente por el bajo coste de sus licen-
cias y por ser una aplicacion que tiene codigo abierto. Esto supone que perso-
nas en todo el mundo, aunque no trabajen en Microsoft, puedan estar desarro-
llando nuevas funciones y mejoras del producto, haciéndola més accesible y
con actualizaciones mensuales que van optimizando la herramienta.

Se ha demostrado que la mente humana retiene el 80% de la informacion
cuando ésta se representa de forma visual y s6lo un 20% cuando se transmite
de forma escrita.

Una de las grandes potencialidades que tiene Power Bl es la cantidad de
informacién que se puede representar graficamente haciendo que el destina-
tario, normalmente el Gerente, retenga y visualice las variables mas impor-
tantes de su negocio en un segundo. Estas variables ya han sido consensuadas
con su Asesor y la informacién la va a obtener del ERP que tenga el Despacho
y de otras fuentes de informacion como Excel, web, CRM etc...
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Visién general de un Dashboard con indicadores clave de negocio (KPlIs)

Los datos se actualizan al menos una vez al dia y el margen de error es
inexistente ya que el trato manual no existe, el programa recoge la informa-
cion directamente del origen y una vez que esta creado el informe s6lo hay
que esperar a tener los datos del mes. Con esta informacion el Asesor puede
ayudar a interpretar los datos y orientar en las acciones a tomar en funcion de
los resultados y las desviaciones al alza o a la baja que pudiera haber con el
presupuesto.

Es ademas multiplataforma. El Gerente puede visualizar sus datos desde
el smartphone o Tablet, asi como desde el ordenador.

Estos informes no son sélo financieros, pueden también ir orientados a
temas laborales (como altas bajas, horas de presencia, control de turnos),
Operacionales, web analitics, etc...

Tiene ademas una ventaja afiadida y es la aplicacion de distintos niveles de
seguridad para un mismo informe por lo que dependiendo del usuario final, se
podré visualizar total o parcialmente la informacion.
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3.- ;CUALES SON LAS CARACTERISTICAS DE ESTE ASESOR?

Finalmente, y para acabar con la exposicion, nos quedaria por determinar
qué cualidades debe tener este Asesor que da un nuevo servicio afiadido apo-
yado en las nuevas tecnologias.

Capacidades hard

- Debe tener capacidad analitica y conocimiento financiero

- Vision global de negocio

- Capacidad técnica

- Capacidad de resolucion de problemas

- Capacidad de desarrollo tecnoldgico

Capacidades soft

- Capacidad de comunicacién

- Creatividad para hacer entendible aquello que no es facil de entender,

como son los numeros.

- Tener credibilidad

- Capacidad de liderazgo; por un lado, que sea capaz de ayudar, explicar,

escuchar, pero por otro ser exigente con el cliente y decir que no cuando
sea necesario.
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CONCLUSIONES

En este mundo en continuo cambio, las profesiones tienen que ir adap-
tandose, y la profesion de Asesor, desde mi punto de vista, es una de las mas
complicadas, pero mas satisfactorias porque, siendo una persona externa a la
organizacion, tiene que ser capaz de actuar y de que le reconozcan como si
fuera interno y ademas ayudar y contribuir con su saber hacer y actuar para
que las compafiias crezcan y mejoren.

Posiblemente tu Asesor tenga todas estas capacidades, pero si no fuera el
caso, te invito a que le ensefies el articulo para que coja ideas y pueda darte
estos servicios.

El futuro de los Despachos Profesionales esta por ofrecer valores afiadi-
dos a los que ofrece actualmente, no hay vuelta atras. Quien no mire hacia
delante, se quedara en el camino.

La inversion en nuevas tecnologias es la mejor inversion de futuro que
un Despacho puede realizar, ya que le podra dedicar tiempo a lo realmente
importante, el asesoramiento al Cliente. EI departamento contable tiene que
dejar de ser un mero procesador de datos y convertirse en analista de negocio.
Esto, unido a nuevos servicios de Direccion Financiera y Controlling externo,
apoyandose en herramientas de business intelligence como Power B, haran
del Asesor el mejor partner que una empresa pueda tener.

El arte de medir es la capacidad del Asesor de hacer comprensible los
datos de su negocio, exponer visualmente los indicadores clave, de tal forma
que los usuarios finales retengan mejor la informacion y la entiendan, apor-
tando recomendaciones, después del andlisis de la informacion, que mejoren
la marcha de la empresa.

Me gustaria finalizar con una frase que resume casi todo lo aqui expuesto,
mide para saber y entiende para actuar.

“Si no mides algo, no lo puedes entender. Si no lo entiendes, no lo puedes
controlar. Si no lo controlas, no puedes mejorar”. H.James Harrington
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LA DIRECCION FINANCIERA
COMO VENTAJA COMPETITIVA
EN LA PYME

#direccion_financiera #empresa_familiar #startup
#pyme #estrategia #cuadro_mando

En mi experiencia durante mas de 20 afios asesorando a empresas familia-
res, startup y pymes de diferentes sectores, existe una coincidencia en la que
el empresario conoce muy bien su mercado, su producto o servicio, sus clien-
tes y sus costes directos de produccidn, basando su gestién principalmente en
la cuenta de Pérdidas y Ganancias, es decir ingresos y gastos, y utilizando un
solo indicador de su balance, el saldo de caja o tesoreria.

Este estilo de direccion nos indica que la empresa no tiene estrategia finan-
ciera, y por consiguiente, la estructura financiera adolecera de las fortalezas
que debe tener y puede poner en peligro la viabilidad de la compafiia y mas
en momentos de crisis.

La estrategia financiera deber recaer en un profesional, el Director Finan-
ciero, interno o externo, que debe tener un papel relevante en la direccion
de la empresa, participando activamente en el Comité de Direccion y debe
velar por conseguir una estructura financiera correcta adecuada a las necesi-
dades de la compafiia, cuestionandose cada partida del Balance de Situacion,
tanto de activo, analizando su rentabilidad y eficiencia; de pasivo, contro-
lando coste y vencimiento; y de patrimonio neto, velando por mantener una
rentabilidad al socio sin poner en peligro la solvencia de la empresa.

En definitiva, una de las misiones claves del Director Financiero es tener
en todo momento un Fondo de Maniobra desahogado y suficiente para no
tener pasivos vencidos y no pagados, con el coste que ello supone, y tener
unos activos financiados en funcion de su vida util, adecuando la amortiza-
cion del pasivo que les financia con su capacidad de generar fondos.
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¢QUE PERFIL DEBE TENER EL DIRECTOR FINANCIERO?

Si laempresa ya estd sometida a un constante entorno de volatilidad, incer-

tidumbre, complejidad y ambigledad (entorno VUCA -\olatility, Uncer-
tainty, Complexity y Ambiguity), ahora mas que nunca se ha acrecentado
por la crisis del coronavirus, que obligara a una nueva reformulacion estraté-

gic

a en la que tenemos que adoptar medidas dréasticas e inteligentes y poder ir

navegando en la situacion actual, y recordar lo que nos decia Darwin en 1.859

(El

origen de las especies), que “no sobrevive el méas fuerte ni el mas rapido,

sino el que mejor responde al cambio”, en definitiva, el que mejor se adapta

ye

ntiende la realidad.
En este escenario, el papel del Director Financiero es fundamental, que

debe ser un estratega analitico y riguroso con capacidad inversora.
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Estratega. Debe conocer perfectamente la organizacion y ser un habil
negociador, no solo con entidades financieras, sino con los distintos
directores de areas (comercial, tecnologia, recursos humanos, produccion,
marketing, compras...), asi como con el Director General o CEO de la
empresa. Debe ejercer su liderazgo y pensar en el largo plazo y conducir la
compariia por la senda de la rentabilidad y la liquidez, nada sencillo en un
mercado que cambia a una velocidad de vértigo y una decisién no acertada
puede poner en riesgo la empresa.

Analitico. Debe basar la toma de decisiones en un riguroso control de
gestion y planificacion presupuestaria con datos actualizados. El éxito
de un sistema de control no sélo consiste en detectar desviaciones, sino
en hacerlo lo antes posible (si no tenemos control, no tenemos empresa).
Debe ser habil en definir los indicadores de rendimiento (KPI’s) claves
de la organizacion, pues con los sistemas actuales podemos tener acceso
a todo tipo de informacion, asi como en concretar los objetivos de los
controllers y contables de la empresa.

Inversor. La clave de toda inversién es maximizar la rentabilidad, con el
menor riesgo posible y la maxima liquidez. Estas tres palabras (rentabi-
lidad, riesgo y liquidez) deben estar lideradas por el Director Financiero y
encima de la mesa del CEO cada vez que la empresa vaya a acometer un
proyecto de inversion por muy pequefio que pueda ser.

Riguroso. Conocimiento suficiente de la norma contable, fiscal y mer-
cantil de forma que pueda interpretar los riesgos financieros y fiscales que
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tiene la empresa en cada momento. La excesiva regulacion exige un buen
conocimiento de la norma y una correcta interpretacion que permita apro-
vechar las distintas alternativas previstas con el objetivo de tener ahorros
de costes y una mejor imagen exterior, y como resultado, conseguir mayor
competitividad.

En resumen, podemos decir que el Director Financiero se ha posicionado
como el principal impulsor en la empresa para liderar el cambio y debe ser el
responsable de la busqueda de soluciones, tanto financieras como tecnologi-
cas y responder al nuevo entorno econémico en constante cambio.

““En resumen, podemos decir que el Director Financiero se ha posicionado
como el principal impulsor en la empresa para liderar el cambio”

El empresario debe tener claro que la incompetencia digital genera una
importante pérdida de competitividad y el mejor aliado para mitigar esta
situacion de miopia es el Director Financiero.

¢QUE ROL DEBE DESEMPENAR EL DIRECTOR FINANCIERO?

Las funciones principales que debe desempeiiar el director financiero en la
empresa, independientemente de su tamafio deben ser:

1. Liberar al primer ejecutivo (Director General, CEO, Consejero
Delegado...) del control financiero de la compaiiia, convirtiéndose en su
partner estratégico para la toma de decisiones y liderar la ejecucion de la
estrategia (“la capacidad de ejecutar una estrategia puedo decir que es mas
importante que la definicion estratégica en si misma”).

2. Impulsor de soluciones tecnoldgicas que realmente se usen y consigan
ganar en competitividad en la empresa. Soluciones integrales que recojan
todos los procesos que se generen en la cadena de valor, tipo ERP, CRM,
BPM... adaptadas a la necesidad de la compafiia. Debe ser el impulsor de
auténticos proyectos de transformacién con el objetivo de la excelencia
operativa en todos los departamentos, no sélo en el financiero.

3. Implantar el cuadro de mando o KPI’s fundamentales del negocio, con
el objetivo no solo de controlar indicadores financieros comparados con
el presupuesto y ejercicios anteriores (ventas, margen bruto sobre ventas,
beneficio neto sobre ventas, EBITDA, beneficio sobre activos, endeu-
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damiento: deuda / pasivo total, fondo de maniobra, ratios de solvencia,
apalancamiento...), sino que debe implementar un sistema que recoja los
factores principales para generar la ventaja competitiva de la empresa, que
suelen estar hoy en dia en los activos intangibles, debiendo implantar un
verdadero Cuadro de Mando Integral, que abarque objetivos claves desde
4 perspectivas: financiera, del cliente, de recursos humanos y de gestion
interna.

4. Gestion operativa del departamento con enfoque, y mas en momentos
de crisis empresarial, en los siguientes puntos: 1) controlar la tesoreria,
que debe ser la guia principal en tiempos de crisis, 2) gestion del riesgo
cliente y control de morosidad, 3) negociacion bancaria, con el objetivo
de optimizar el circulante, 4) control presupuestario liderando su implan-
tacion en todas las areas de la compaiiia, 5) implantacidon de sistemas de
contabilidad de costes o analitica por departamentos, proyectos, producto/
servicio, 6) planificar las inversiones desde la perspectiva del riesgo, ren-
tabilidad y liquidez y 7) velar por el cumplimiento de las normas legales,
fiscales, contables e internas.

LAS VENTAJAS DE LA DIRECCION FINANCIERA EXTERNA

Segun el ultimo estudio emitido en 2020 por Michael Page, consultora lider
a nivel mundial en seleccion de personal cualificado y estudios de Recursos
Humanos, https://www.madom.es/Backend/images/519202093602AMEstu-
dio 2020 remuneracion_finanzas-MichaelPage.pdf el Director Financiero
asume cada vez mayor responsabilidad en la compafiia, siendo la competi-
tividad salarial el factor decisivo para atraer y retener a candidatos con alto
potencial.

Seguln su estudio, la banda salarial y coste de empresa de un Director
Financiero con mas de 11 afios de experiencia oscilaria entre estas cantidades
en funcion de la cifra de negocios de la empresa:

(bonus + Gastos Generales 8%)

Menos de 20M€ 70.000 € 80.000 € 12,50% 99.412 € 111.462 €
Entre 20-50M€ 80.000 € 100.000 € 15,00% 101.582 € 123.212 €
Mas de 50M€ 85.000 € 120.000 € 25,00% 107.075 € 144.962 €
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Como podemos ver, el coste de tener un profesional de este nivel oscila
entre 100.000€ y 150.000€, al alcance de muy pocas compafiias en Espafia,
donde el 99,83% de empresas tienen menos de 250 empleados (limite a efec-
tos de considerar la empresa como Pyme en la U.E.) y el 93,96% menos de 10
empleados segln el altimo informe de abril de 2020 del Ministerio de Indus-
tria Comercio y Turismo, http://www.ipyme.org/es-ES/publicaciones/Pagi-
nas/estadisticaspyme.aspx.

PYME (0-249 asalariados) 2.829.754 99,83%

PYME sin asalariados (0 asalariados) 1.601.338 56,49%
PYME con asalariados (1-249 asalariados) 1.228.416 43,34%
Microempresas (1-9 asalariados) 1.061.963 37,47%
Pequenas (10-49 asalariados) 142.387 5,02%
Medianas (50-249 asalariados) 24.066 0,85%
Grandes (250 o mas asalariados) 4.771 0,17%
Total Empresas 2.834.525 100%

Ante este escenario, nos tenemos que hacer la pregunta ¢puede la pyme
tener un Director Financiero de alto nivel en el equipo directivo?

‘¢ puede la pyme tener un Director Financiero
de alto nivel en el equipo directivo?”

La respuesta es rotundamente si, toda empresa debe contar con la calidad
de un profesional a la altura de las empresas mas capaces y fuertes del mer-
cado, beneficiandose del conocimiento y experiencia de un Director Finan-
ciero de alto nivel, con vision general del negocio y gestion integral y para
ello existe la figura del Director Financiero externo, en modelo de outsour-
cing o también llamado “part time” que se adapta a las necesidades reales de
la compaiia aportando, ademas de cumplir con el rol definido anteriormente,
grandes beneficios a las empresas:

» Experiencia senior en distintas situaciones empresariales que puede

poner en practica de forma sencilla y rapida y no so6lo en el area finan-
ciera, sino pudiendo abarcar mas areas funcionales de la compafiia.
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Direccion del equipo de contables y administrativos, incluso ejerciendo
como Director de Recursos Humanos, liberando asi a la Direccién
General para que pueda poner foco en el centro del negocio.
Variabilizacion del coste en funcion del tiempo necesario de la com-
pafiia al no ser necesario contratar un profesional a tiempo completo.
Aumento de la ventaja competitiva de la compafiia en negociaciones
con terceros.

Contar con el equipo de profesionales que siempre hay detras de un
buen Director Financiero externo.

Tener preparada la compafiia ante cualquier posible evento; venta de la
empresa, sucesion familiar, crisis empresarial, operacion de reestructu-
racion, entrada de nuevos competidores. ..

Por consiguiente contar con un Directivo Financiero en la empresa es un

factor fundamental de éxito empresarial y que puede estar al alcance de cual-
quier compafiia por pequefia que pueda ser.
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FISCALIDAD COMO INSTRUMENTO POSTCOVID,
GLOBALIZACION Y REGIONES ULTRAPERIFERICAS

#COVID-19 #Globalizacion #china #paraisos_fiscales #Canarias

El Covid-19 es una crisis global para un mundo globalizado. En poco mas
de tres meses, la crisis sanitaria ha descolocado el orden mundial tal como lo
conociamos.

Nos encontramos ante una paradoja: la actual situacién de globalizacién
ha fomentado que la tasa de contagio se haya visto favorecida; pero por otro
lado la lucha contra la pandemia no puede ni debe afrontarse exclusivamente
desde escenarios nacionales o locales. Por un lado, tenemos a Trump dedi-
candose a twitear mensajes populistas del estilo “esta es la razén por la que
necesitamos fronteras” (23 de marzo), y deslizando de forma continuada, ter-
minologia como “el virus chino”. También, la crisis ha provocado en Europa
que resurjan temporalmente las fronteras.

Uno de los problemas que se han puesto de manifiesto durante la crisis es
la dependencia industrial que la mayoria de los paises tenemos de China y
su tejido productivo. Hemos asistido a como las autoridades sanitarias de los
distintos paises, se han estado peleando en el “mercado libre” para conseguir
las provisiones y los equipos necesarios.

““Uno de los problemas que se han puesto de manifiesto
durante la crisis es la dependencia industrial que la mayoria
de los paises tenemos de China y su tejido productivo”

Es muy posible que esta crisis haga reverdecer determinadas posturas
populistas y nacionalistas. Y por otro lado, tenemos cdmo la crisis sanitaria
ha acelerado el impacto tecnolégico y la transformacién digital. La crisis esta
cambiando la forma en la que entendemos el trabajo y la manera de consu-
mir, aumentando la demanda de infraestructura cloud y el uso de plataformas
eCommerce, herramientas que fortalecen la interconexion global de las eco-
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nomias. El sector digital ha visto aumentar su actividad en la actual crisis. Lo
que pone de mayor relieve los trabajos de la OCDE en materia de fiscalidad
de la economia digital. La agenda del Marco Inclusivo y del G20 debe estar
mas viva que nunca y la declaracion aprobada el pasado 31 de enero de 2020,
a las puertas del Covid-19, cobra mayor importancia.

Sin duda es el fin de la economia mundial como la conocemos, sin
embargo, no es el fin de la globalizacién, ya que la integracion, e interco-
nexion mundial en los ambitos econémico, politico, tecnoldgico, social y cul-
tural es un proceso histérico, dificilmente reversible.

¢POLITICAS FISCALES GLOBALES?

La fiscalidad es sin duda uno de los instrumentos a utilizar para salir de
la crisis y dinamizar la economia en busca de que la ansiada reactivacion se
genere de la manera mas rapida y profunda. Pero también es el instrumento
principal para paliar el ingente crecimiento de los déficits publicos en los que
todos los paises estan incurriendo.

“La fiscalidad es sin duda uno de los instrumentos a utilizar
para salir de la crisis y dinamizar la economia en busca de que
la ansiada reactivacion se genere de la manera mas rapida y profunda”

Debemos utilizar la fiscalidad sabiendo que para una economia globa-
lizada hay que desarrollar una fiscalidad globalizada, o asistiremos en los
proximos afios a un nacionalismo fiscal que vaya marcado por una carrera por
atraer a los contribuyentes de rentas altas, y que favorezca una mayor des-
igualdad econémica.

En los inicios de la crisis del Covid-19, y antes de que se pudiese vis-
lumbrar la verdadera magnitud del problema, finales de enero, principios de
febrero 2020, asistiamos a como la comunidad internacional daba un nuevo
paso hacia la definicion de una serie de medidas tributarias encaminadas a
transformar la forma en que los grupos multinacionales y los paises deben
construir sus politicas fiscales.

En mayo de 2019 los miembros (137 paises) del Marco Inclusivo de la
OCDE/G20 impulsaron un plan de trabajo dividido en dos bloques: el Pilar
1 dedicado a explorar alternativas para la reasignacion de potestades fisca-
les en negocios orientados al consumidor, fundamentalmente en el ambito
de empresas digitales; y el Pilar 2 (Globar Anti-Base Erosion Proposal) cen-
trado en el disefio de normas tributarias que garanticen que los grupos multi-
nacionales queden globalmente sujetos a un impuesto minimo, evitando los
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desplazamientos de beneficios hacia jurisdicciones con un bajo o nulo nivel
de tributacion.

Durante las reuniones del 20 al 30 de enero del presente afio, los miem-
bros del Marco Inclusivo decidieron avanzar con la negociacién. A principios
de febrero 2020, se publico la Declaracion de la OCDE/G20 sobre el Marco
Inclusivo sobre BEPS, que pretendia reafirmar el compromiso de la comu-
nidad internacional de lograr una solucion a largo plazo y consensuada a los
desafios fiscales derivados de la digitalizacion de la economia. Estos nuevos
ambiciosos pasos, pretendian alcanzar un acuerdo a finales del afio 2020.

Desde un punto de vista econdémico, politico y moral, es necesario avanzar
hacia una fiscalidad global que evite que de esta crisis salgamos con mayores
diferencias entre ricos y pobres. El esfuerzo fiscal que tendremos que hacer
para paliar el déficit y endeudamiento publico, deberia sostenerse sobre un
acuerdo global que dificulte que las grandes riquezas busquen la elusion fiscal
en zonas de baja tributacion. Seria una oportunidad para regular el dumping
fiscal intracuropeo y poner coto a los paraisos fiscales.

No debemos olvidar que la crisis del Covid-19 tiene su origen en la manera
en la que estamos explotando nuestros recursos naturales. La crisis sanitaria,
esta estrechamente ligada a la crisis ambiental y climatica. Asi lo demues-
tran varios estudios cientificos. La salida de la crisis debe ir también acom-
panada del desarrollo de una fiscalidad ecoldgica, ademas de la supresion de
los paraisos fiscales, por el intercambio de informacion entre administracio-
nes fiscales, y por el establecimiento de impuestos globales para financiar la
produccién de bienes publicos, paliar la desigualdad econémica y ayudar al
desarrollo.

La crisis ha traido la oportunidad de avanzar en una estrategia global de
armonizacion fiscal. Esperemos que los nacionalismos y populismos no nos
lleven hacia una escalada del “we first”.

La necesidad de incrementar los ingresos publicos provocada por el
Covid-19 genera una oportunidad para afianzar las bases de un sistema tribu-
tario global, en donde puedan coexistir las politicas fiscales nacionales, sin
que se genere una mayor evasion fiscal.

La crisis provocada por la Covid-19 podria propiciar que se avanzase de
forma decisiva en la necesaria armonizacion fiscal en la UE, estableciendo
sin méas demoras la exigencia de que para operar en el espacio econémico
europeo, las multinacionales tengan que publicar anualmente los llamados
“informes pais por pais” donde se detallen sus plantillas, facturacion, bene-
ficios e impuestos que pagan. Hace afios que se ha conseguido que esta obli-
gacion esté en vigor para los grandes bancos europeos. Se trataria de hacerla
extensiva al resto de las grandes empresas. Con esta relevante informacion,
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la Comision europea podria fijar una politica fiscal armonizada entre los dis-
tintos paises miembros encaminada a garantizar una recaudacion basada en
la generacidn de rendimientos por territorios, evitando asi el actual dumping
fiscal, que se genera con politicas fiscales nacionales como las de Luxem-
burgo, Paises Bajos, Reino Unido y Suiza.

ECONOMIAS ULTRAPERIFERICAS Y EL COVID-19

En el argot comunitario, se denominan regiones ultraperiféricas de la
Unién Europea (RUP) a nueve territorios que, aun estando geograficamente
alejados del continente europeo, forman parte indivisible de alguno de los
veintisiete Estados miembros de la Union.

Se trata de cinco departamentos franceses de ultramar: Guadalupe, Gua-
yana Francesa, Martinica, Reunion y Mayotte; la colectividad de ultramar
francesa de San Martin, la comunidad autdnoma espafiola de Canarias y las
regiones autdbnomas portuguesas de Azores y Madeira.

La insularidad, la dependencia de monocultivos, su clima generalmente
tropical, un suelo a menudo volcanico y montafioso, y la lejania de la Europa
continental son obstaculos para el desarrollo de estas regiones. Su dificultad
en conseguir economias de escala y en generar beneficios a partir de gran-
des inversiones, asociado con los bajos salarios y a menudo el alto nivel de
desempleo (especialmente entre la poblacion mas joven), hacen que las regio-
nes ultraperiféricas estén entre las mas pobres de la Unidn.

La fiscalidad europea convive con las especialidades fiscales de las Regio-
nes Ultraperiféricas de la Union europea (en adelante RUP).

El Archipiélago canario, debido a su condicion insular y de lejania geogré-
fica de Europa, asi como a la escasez de recursos naturales, ha contado con
un tratamiento singular tanto en el &mbito administrativo como en el econo-
mico y fiscal, desde el siglo X VI tras su incorporacion a la Corona de Castilla.

El sistema librecambista de los puertos francos fue evolucionando durante
la dictadura del general Franco y las medidas especificas para promover el
desarrollo econémico y social de las Islas se plasmaron en 1972 en la Ley del
Régimen Econdmico y Fiscal (REF) de Canarias.

La Constitucion Espafiola de 1978 reconoce en su Disposicion Adicional
3% la existencia en Canarias de un régimen especial para las Islas.

Anivel europeo, la adhesion de Espafa a la Comunidad Econdmica Euro-
pea (CEE), el 1 de enero de 1986, hizo inaplazable la actualizacion del REF,
que dio a luz con la Ley 20/1991, de modificacion de los aspectos fiscales del
Régimen Econdmico Fiscal de Canarias, en el &mbito nacional. Atendiendo
a la consideracion de region ultraperiférica de la Unién Europea, el Régimen
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Econdmico y Fiscal de Canarias comprende un conjunto de medidas econo-
micas destinadas a potenciar la cohesion econdmica, social y territorial del
archipiélago y la competitividad de sus sectores estratégicos, todo ello en aras
de garantizar una situacion en la que el coste medio de la actividad econd-
mica canaria permita competir a la economia insular con la del resto del terri-
torio nacional.

En materia fiscal, el REF introduce las siguientes ayudas que generan en
Canarias un sistema fiscal muy atractivo para canalizar inversion en las Islas:

» Reserva para inversiones en Canarias.

« Deduccion por inversiones en territorios de Africa Occidental y por
gastos de propaganda y publicidad.

e Deducciones por inversiones.

* Deducciones por inversiones en producciones cinematograficas, series
audiovisuales y espectaculos en vivo de artes escénicas y musicales
realizadas en Canarias.

* Incentivos a la inversion.

* Bonificacion a la produccion.

* Impuesto General Indirecto de Canarias.

e Zona Especial Canaria.

El impacto econdémico y sanitario del Covid-19 esta siendo distinto en
los distintos territorios de Espafia. EI Centro de Prediccion Econdmica
(CEPREDE) ha elaborado una estimacion de la caida de la produccién que
experimentaran las distintas regiones de nuestro pais, situando en los prime-
ros puestos a los territorios donde el turismo tiene mayor importancia.

La baja intensidad de la enfermedad en el Archipiélago no tiene corres-
pondencia con el profundo impacto econémico y social que la crisis esta
dejando en Canarias. EI ISTAC, a 20 de abril de 2020, ha sefialado que Cana-
rias, durante las semanas de confinamiento, perdera un 8% del PIB, el doble
que las estimaciones realizadas para Espafia y que un “cero turistico” supon-
dra una caida estimada del 35% si se prolonga durante el resto de los meses
del 2020. Las estimaciones se realizan de acuerdo a un volumen de turis-
tas que puedan llegar al Archipiélago, estableciéndose diversos escenarios
sobre el PIB para 2020: pesimista (-32,30%), intermedio (-26,3%) y opti-
mista (-24,4%).

Igual que las medidas de desconfinamiento estan siendo desiguales por
territorios y comarcas, y el sistema de fases establecido por el Gobierno para
recuperar la normalidad econémica y social es distinto para cada comunidad
auténoma; cada region, en funcién de su tejido productivo y de sus caracte-
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risticas econdmicas, deberia de contar con un plan estratégico de recupera-
cién econdmica.

Nos encontramos en este tipo de regiones ultraperiféricas, ante un escena-
rio internacional que ird caminando hacia medidas de fiscalidad global ten-
dentes a armonizar la fiscalidad y evitar la elusion fiscal. En el ambito espa-
fiol, la estrategia parece orientarse a alcanzar un Pacto de Estado a través de
una Mesa de reconstruccién econdmica y social. Lo que parece evidente es
que dicha reconstruccién se cimentara sobre una subida masiva de impuestos
(elevar IRPF y Sociedades, armonizar Sucesiones y Patrimonio, y crear tasas
Tobin y Google).

Pues bien, las regiones ultraperiféricas se encuentran ante el gran reto de
hacer convivir sus especialidades fiscales, con las nuevas medidas internacio-
nales y nacionales que cambiaran nuestra sociedad en los proximos afos. Se
trata de mirar el REF (Régimen Econdmico y Fiscal) de Canarias como una
oportunidad, para mejorar sus instrumentos y estimulos con el propésito de
que las Islas puedan conservar el tejido empresarial y mantener el empleo, en
una region tan separada del Continente Europeo y con una escasez de recur-
sos importante.

Las singularidades de Canarias prevén una mayor intensidad de la rece-
sion econdmica, y es el momento de poner a las regiones ultraperiféricas
como ejemplo de una manera de actuar que ha llegado para quedarse, la con-
vivencia de la globalizacion con la peculiaridad de cada territorio. Desde las
regiones ultraperiféricas se deben impulsar cambios en sus especificidades
fiscales, que permitan reorientar el modelo productivo, y adecuar sus regime-
nes fiscales especiales para favorecer el desarrollo y la cohesion social eco-
nomica de estos territorios.

Tanto la dicotomia entre una natural evolucion hacia una fiscalidad global
y las posibles reacciones nacionalistas y populistas que pueden surgir de la
crisis; como la dicotomia que supone el aprovechar la especialidad fiscal de
las regiones ultraperiféricas, en contraposicién con la subida de impuestos
y medidas globales de antielusion fiscal, requieren en los proximos afios de
debate politico de altura y de grandes capacidades de gestion en nuestros diri-
gentes, para saber aplicar una mayor justicia fiscal y social teniendo en cuenta
las especificidades de cada region.

Con esta pandemia estamos aprendiendo qué es la resiliencia; ¢seremos
capaces en el mundo tras Covid, de superar nuestras diferencias entre socie-
dades y territorios y buscar una mayor justicia social a través de una estrate-
gia fiscal global y localizada?
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LA FISCALIDAD Y LAS RELACIONES LABORALES
EN EL ENTORNO INTERNACIONAL
UN GRAN DESCONOCIDO PARA LA PYME

#Compromiso #Asesoria_Fiscal #Asesoria_Laboral #Fiscalidad_Internacional
#Pyme #Internacionalizacion

Cuando una pyme se interesa por el ambito internacional, normalmente se
debe a que va a invertir fuera o a exportar sus productos, o a que va a realizar
una inversion en algun pais externo. También sucede a veces, que pequefios
autonomos realizan diferentes actividades por diferentes paises del mundo y
en muchos casos cobran de empresas de cada pais donde han trabajado.

Lo primero que una pyme o un autonomo debe tener en cuenta cuando sale
al extranjero es saber el entorno fiscal en el que se va a mover, pues es muy
importante conocerlo para tomar decisiones correctas que permitan minimi-
zar esa carga fiscal. También es interesante saber qué consecuencias fiscales
puede tener esto en Espafia para este cliente. Lo segundo a tener en cuenta es
el marco normativo que rige las relaciones laborales y de seguridad social del
pais en cuestion.

“Lo primero que una pyme o un auténomo debe tener en cuenta
cuando sale al extranjero es saber el entorno fiscal en el que se va
a mover, pues es muy importante conocerlo para tomar
decisiones correctas que permitan minimizar esa carga fiscal”

Respecto a la fiscalidad internacional, una de las primeras cosas que una
pyme o un autdnomo debe hacer es ver el convenio para evitar la doble impo-
sicion (en adelante CDI) entre Espafia y el pais en cuestion, pues este conve-
nio, como su nombre indica, es el que intenta evitar una doble imposicion que
te haga pagar dos veces por la misma fuente de ingresos. Una gran mayoria de
los convenios de doble imposicion que ha firmado Espafia estan basados en el
convenio tipo de la OCDE. No es ambito de este capitulo entrar a profundizar
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en estos convenios de doble imposicion, pero si, como regla general, son con-
venios de deduccion que lo que hacen es deducirte lo pagado en el pais fuente
de los ingresos, de lo que tienes que pagar en el pais de residencia del inver-
sor. Como ejemplo: si en un reparto de dividendos pago en origen 10 unida-
des monetarias (en adelante u.m.) y en el pais donde resido tengo que pagar
20 u.m., sino existiera el CDI se pagarian 30 u.m., 10 u.m. en el pais fuente y
20 u.m. en el pais de residencia. Ahora bien, si existiera el CDI se pagarian 20
u.men total, 10 u.m. en fuente y 10 u.m. en residencia; pues a las 20 u.m. que
me corresponderian en el pais de residencia me deduciria las 10. u.m. paga-
das en el pais de la fuente.

Como he comentado ya, la mayoria de los convenios de doble imposicion
suscritos por Espafia son de deduccidn, pero existen algunas de excepciones,
y los hay de exencion cuyo sistema es diferente.

Permitidme, para explicaros como funciona, poneros el ejemplo de la
seleccion espafiola de fatbol que gand el Mundial en Sudéafrica 2010.Cada
uno de sus integrantes tenia una prima por ganar el Mundial de 600.000 €. El
convenio suscrito entre Espafia y Sudafrica es un convenio de exencién, de
tal manera que, a diferencia del convenio de deduccién, si una cantidad esta
exenta en el pais de origen se considera exenta en el pais de residencia. En el
caso que nos ocupa, nos encontramos con que uno de los requisitos, que esta-
blece la FIFA para celebrar un mundial en un lugar, es que los premios obte-
nidos estén exentos de tributacion en el pais en cuestion, dado que el trabajo
por el que se obtuvieron las primas fue en Sudafrica, las mismas se conside-
raran exentas alli. Pues bien, el convenio de doble imposicién entre Espafia y
Sudéfrica en aquella época era de exencion, de tal manera que estando exen-
tos en Sudafrica estaban exentas en Espafia y no tributaban, con lo cual esos
600.000 € fueron limpios de polvo y paja a cada uno de los integrantes de la
seleccion espafiola.

Dos afios después se celebrd la Eurocopa de 2012, que ganamos si no
recuerdo mal en Austria. En este caso el convenio era de deduccion y aunque
las cantidades en Austria recibidas por prima se consideran exentas segun el
acuerdo con la UEFA, al ser un convenio de deduccion, en Espafia si tribu-
taban, pues dado que en Austria no se habia pagado fiscalidad alguna no se
deducian nada, y en Espafa se pagaba como si lo hubieran generado aqui.
Esto generd un problema con los jugadores de la seleccidn espafiola, pues
cuando establecieron las primas consideraban o entendieron que era netas
para ellos, de la misma manera que lo habian sido dos afios antes, lo que
gener0 algin malestar entre los jugadores del equipo al esperar cobrarlas inte-
gras y al ver que estaban sometidas a tributacion y cobrar practicamente la
mitad de lo que esperaban.
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Este es un ejemplo claro y contundente de lo importante que es conocer la
fiscalidad internacional y de estar bien asesorado. Este malestar se resolvio,
si no recuerdo mal, asumiendo la Federacion Espafiola parte de la tributacion,
es decir, aumentando las primas brutas de manera sobrevenida.

Os quiero poner otro ejemplo, en este caso el de un musico que lleg6 a
nuestra asesoria. Cuando empezamos a ver sus rentas, vimos que actuaba en
diferentes lugares del mundo y en cada uno de esos paises el pagador, nor-
malmente administraciones publicas, sometia a retencion los ingresos para un
no residente, normalmente entre el 15% y el 23% de los ingresos en funcion
de los paises. En Espafia le dijeron sus asesores que la retencién pagada no
se deducia en su renta porque se consideraba que las cantidades obtenidas en
los diferentes paises por servicios personales s6lo pueden someterse a impo-
sicion en el estado del que uno es residente.

En resumen, pagaba dos veces por los mismos ingresos, en pais de fuente
y en el de residencia, y para evitarlo tenia que ir a cada uno de los paises que
le habia practicado retencion el pagador y reclamarselo.

Esto es un ejemplo claro de mala praxis o de mal asesoramiento fiscal
internacional, no tenia un buen asesor. Cuando nos reunimos le dijimos que
esa norma tiene una excepcion y es la reflejada para artistas, pues en ese
caso “las rentas que se obtengan del ejercicio de su actividad personal en
otro estado en calidad de artista, pueden someterse a imposicion en el estado
donde ha realizado el trabajo”. Le pudimos recuperar los ingresos indebi-
damente realizados en los Gltimos 4 afios, que era muchisimo dinero. Es un
cliente agradecido para toda la vida. Estos son ejemplos de lo importante que
es tener una buena asesoria, que te pueda resolver situaciones en un mundo
tan complejo como el de hoy.

““Estos son ejemplos de lo importante que es tener una buena asesoria,
que te pueda resolver situaciones en un mundo tan complejo como el de hoy”

Respecto de las relaciones laborales y la Seguridad Social en el ambito
internacional, y siguiendo los ejemplos que he puesto en el apartado anterior,
0s voy a contar otro hecho sucedido en nuestro despacho: No hace mucho
tiempo, nos llamé un trabajador espafiol el cual habia llegado a un acuerdo
verbal con la empresa para ir a trabajar a México. Estando alli, su mujer que
se habia quedado en Espafia, le dijo que estaba embarazada y quiso regre-
sar. Tuvo innumerables problemas con la empresa espafiola porque le habian
dado una serie de beneficios y le habian encargado la expansion en México,
por lo tanto no querian que se volviera. El caso es que no habia un acuerdo
de expatriacion firmado, es decir, no estaban establecidas las consecuencias
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0 como actuar ante determinados imponderables; por ejemplo, qué pasaba si
el trabajador se queria volver en un determinado plazo. En resumen, esto fue
una fuente de conflictos que termind judicialmente y ademas de una manera,
digamos, bastante “violenta” desde dicho punto de vista, y todo ello hubiera
sido evitable si hubiera habido un acuerdo de expatriacion donde se reflejara
dicha posibilidad, asi como sus consecuencias.

Este tipo de acuerdo siempre es, casi lo primero que se debe hacer cuando
expatriamos a alguien. En él deben venir todas las posibilidades o todos los
hechos futuros que pudieran acontecer y como se resolverian. De esta manera
evitaremos muchos, pero que muchos problemas. Y esta a la orden del dia de
la pyme mandar a trabajadores fuera de Espafia que ni estan con acuerdos de
expatriacion, ni tienen claro la fiscalidad del trabajador, ni la situacion desde
el punto de vista migratorio. En este tipo de acuerdos también debe fijarse el
régimen fiscal aplicable, si las cantidades a percibir son netas o brutas, asi
como comunicar a la Seguridad Social el desplazamiento para que ésta a su
vez se lo comunique a la Seguridad Social, u organismo correspondiente, del
pais receptor.

A este respecto, igual que en el apartado de la fiscalidad, también es muy
importante el convenio de Seguridad Social suscrito entre ambos paises, pues
en ¢él se reflejan una serie de cuestiones como puede ser: qué pasa con las coti-
zaciones a efectos de jubilacion, de incapacidades permanentes y de otra serie
de efectos que pueden tener su importancia a corto o a largo plazo desde el
punto de vista del trabajador. Ademas de por estas razones, es importante la
comunicacién a la Seguridad Social del desplazamiento porque, si dicho tra-
bajador esta en el pais de destino y tuviera, por ejemplo, una inspeccion de
trabajo del pais receptor, debe acreditar que no esta dado de alta en la Segu-
ridad Social en dicho pais pues lo esta en Espafia. Esto es posible durante un
tiempo gue normalmente es de dos afios, aunque puede ser ampliado en cir-
cunstancias excepcionales.

En resumen, como vemos y hemaos insistido, si ya es importante estar bien
asesorado en el ambito nacional lo es mucho més en un entorno internacio-
nal donde todo te es extrafio, y si la distancia fisica puede ser muy grande, a
veces la distancia juridica lo es aln todavia mas.
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FACTURA: LA ETERNA CONFIDENTE
#Factura #Factura Digital #IVA

“Todo el mundo piensa en cambiar el mundo,
pero nadie piensa en cambiarse a si mismo”. Leo Tolstoy

Llevamos afios leyendo, escuchando, que la factura en papel tiene los dias
contados, que pasara a la historia y cuando el calendario “marca el comienzo
de los dias sefialaitos”, esos primeros 20 dias de abril, julio, octubre y mes de
enero, en algunos despachos se amontonan carpetas colmadas de documenta-
cion en papel que empresarios como tu, entregan para que se confeccione la
contabilidad y obligaciones tributarias.

Todo ello deja en evidencia a quienes defienden que los teléfonos inteli-
gentes, el comercio electrénico e incluso los algoritmos han cambiado nues-
tras vidas. La realidad no es otra que en nuestro pais la brecha digital o falta
de conocimiento de los recursos tecnoldgicos, marcan la desigualdad entre
los/as autonomos/as y PYMES.

“en nuestro pais la brecha digital o falta de conocimiento
de los recursos tecnoldgicos, marcan la desigualdad
entre los/as auténomos/as y PYMES™

Si a ello se le anade la falta de “cultura contable, fiscal y mercantil” de
quien por obligacion, debe emitir una factura como acreditacion de la venta
de un producto o prestacién de un servicio y las “leyendas urbanas” que deter-
minadas actividades o sujetos exentos de I'VVA no estan obligados a emitir este
documento contable, nos encontramos con un céctel explosivo que puede
tener muy malas consecuencias.

Por ello te pregunto ;qué es una factura?... ;dudas? Una factura es un
documento de caracter mercantil que acredita la transferencia de un bien, esto
es, una compraventa o la prestacion de un servicio. Tiene una validez legal y
tributaria.
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Lo primero que tienes que tener en cuenta es que la Ley General para la
Defensa de Consumidores y Usuarios, que protege los derechos de los con-
sumidores, nos recuerda que los usuarios tienen derecho a recibir siempre su
factura en papel y siempre que éste dé su consentimiento el empresario o pro-
fesional podra mandar la factura en forma electronica, informando previa-
mente de como la recibird y de que puede revocar su decisién en cualquier
momento. Importante: El empresario y/o profesional no puede exigir ningdn
pago extra si el consumidor le solicita la factura en papel.

Por otro lado, el vigente Cédigo de Comercio no hace ninguna mencién
a que la factura constituye un medio de prueba en los contratos mercanti-
les, siendo la jurisprudencia la que ha dado eficacia y valor probatorio a este
documento mercantil, lo que no es Gbice para que cada parte pueda impug-
nar la veracidad de la misma, lo que habilita a aportar probatica adicional al
respecto.

Nuestro Codigo Civil en su articulo 1225, le da a la factura caracter de
documento puablico: “El documento privado, reconocido legalmente, tendra
el mismo valor que la escritura publica entre los que lo hubiesen suscrito y
sus causahabientes”.

Pero donde la factura llega a tener una relevancia contrastada es en el
ambito tributario recogiéndose en el articulo 29.2.e) de la Ley 58/2003, de
17 de diciembre, General Tributaria (BOE de 18.12.2003), en el articulo 164,
apartado Uno, nimero 3° de la Ley 37/1992, de 28 de diciembre, del Impuesto
sobre el Valor Afiadido (BOE de 29.12.1992) vy, en el articulo 2.1 del Regla-
mento por el que se regulan las obligaciones de facturacion aprobado por el
articulo primero del Real Decreto 1619/2012, de 30 de noviembre (BOE de
01.12.2012), la obligacién de facturar de empresarios y profesionales.

En la actualidad nos encontramos con dos tipos de facturas:

» Factura simplificada que sustituye a los tiques.
e Factura completa.

A tener en cuenta que, si pretendes deducir una factura simplificada, el
emisor debe hacer constar:

e NIF del destinatario y domicilio.
e Cuota repercutida, que se debe indicar de forma separada.

Una factura completa debe de contener unos requisitos minimos para su
confeccion:

156



FACTURA: LA ETERNA CONFIDENTE

1. Las facturas deben ser numeradas. La numeracion y serie deben ser
correlativas.

2. Lafecha de su expedicién.

3. El nombre y apellidos, razéon o denominacién social completa, del
emisor y receptor.

4. Numero de Identificacion Fiscal (NIF).

5. Domicilio, de ambas partes.

6. Descripcion de las operaciones, lo mas amplia posible incluyendo el
precio unitario sin impuesto y descuento que no esté incluido en el
precio del producto o servicio.

7. El tipo o tipos impositivos.

La cuota tributaria repercutida.

9. Fecha de la operacién o pago anticipado en su caso, y fecha de expe-
dicion si es distinta a la de la operacién.

10.Si la operacidn estd exenta se debe hacer una referencia a las dispo-
siciones correspondientes de la Directiva 2006/112/CE, de 28 de
noviembre, relativa al sistema comun del Impuesto sobre el Valor
Afiadido, al articulo o articulos de la Ley del Impuesto.

oo

Si te preguntas ¢cuanto tiempo debo conservar las facturas? te encontra-
ras primero con el Codigo de Comercio que establece que la documenta-
cion que tiene relacion con la transacciones comerciales se deben conser-
var 6 afios a partir del Gltimo asiento realizado en los libros y por otro lado
la normativa fiscal que indica que para los documentos que tengan relacion
con el Impuesto sobre el Valor Afadido se deben conservar 4 afios y para el
Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas 5 afios.

Ahora bien, si las facturas tienen relacion con el inmovilizado, se deben
conservar mientras estés aplicando la amortizacion.

Los sujetos pasivos del Impuesto sobre Sociedades que estén aplicando la
compensacion de Bases Imponibles Negativas tienen como plazo de conser-
vacion 10 afos desde que se da el resultado negativo.

Como comprobaras, sufrido empresario/a y auténomo/a, puede llegar el
momento que te ahogues en papeles, documentos, facturas, albaranes... La
Agencia Tributaria, salvo causa justificada, no obliga a que tengas que con-
servar toda la documentacion en soporte papel, puedes hacerlo en formato
digital siempre que te permita la autenticidad de su origen, contenido y legi-
bilidad de las facturas emitidas y recibidas electrénicamente.

“La Agencia Tributaria, salvo causa justificada, no obliga a que
tengas que conservar toda la documentacidon en soporte papel”
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Tener digitalizado tu archivo de facturas emitidas y recibidas te lo tienes
que plantear como una inversion que te permitird automatizar procesos dando
como resultado un ahorro en costes y seguridad.

El Reglamento de Facturacion normalizo6 el envio de facturas y puedes
enviarlas en formato pdf sin necesidad de firmar electronicamente.

No descuides tu obligacién de emitir factura, Hacienda puede sancionarte
si cometes errores al confeccionar o registrar una factura; la “ignorancia” o el
“descuido” no te exime de responsabilidad.

Por ultimo, ante cualquier requerimiento o inspeccion, tienes que saber
que la factura no es suficiente como valor probatorio, la administracion tri-
butaria puede solicitarte o requerirte documentacion que reafirme la certeza
o realidad de la operacion que recoge el documento contable. Recuerda que,
en nuestra Ley General Tributaria, la carga de la prueba recae siempre sobre
el contribuyente.

La transformacion digital es una realidad, la relacion con tu asesor no se
debe ceiiir a entregarle cada tres meses un “tocho” de facturas y documentos
con el fin de cumplir con tus obligaciones tributarias.

Los despachos profesionales que estan a la vanguardia en procesos y trans-
formacion digital te ofrecen asesoramiento y herramientas para que simplifi-
gues esas tareas que te hacen perder tiempo y dinero cuando lo que te interesa
realmente son los resultados de tu empresa o proyecto.

Si tienes dudas, no tienes conocimientos o recursos para digitalizar no te la
juegues, recurre a despachos que te ofrezcan recursos para transformar tu pro-
ceso de facturacion porque como escribio el filosofo Aldous Huxley:

“...después del amigo intimo,
el perfecto desconocido es el confidente ideal”
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DECLARACI()N DE LA RENTA,
UNA CUESTION DE CONFIANZA

#renta #confianza #asesoria #declaracion

Mi entrada en la actividad de los despachos profesionales se produjo hace
25 afios, y precisamente en plena campaifia de renta; fue mi primera tarea.
Me dieron un sobre con una gran cantidad de papeles e impresos de la renta,
para hacerla manualmente. Tenia recién estudiados los conocimientos tedri-
cos, pero nada que ver con la realidad, después de 2 horas sufriendo con los
formularios, no la hice bien, cometi muchos errores, con la consiguiente frus-
tracion por mi parte y el consuelo de mi responsable.

Por aquel entonces ya existia el programa PADRE (en disquete). Los
impresos se compraban en la Agencia Tributaria o en los estancos, que venian
en unos sobres de distintos tipos: Abreviada, Simplificada y Ordinaria, junto
con hojas autocopiativas y una carpetilla, por si querias hacer a mano la renta
en borrador y luego pasarla a limpio al impreso oficial manuscrita o con la
maquina de escribir. Logicamente, para cumplimentar los datos, se dependia
totalmente de la documentacién fisica que te entregara el cliente, si se perdia
un papel, se podria decir que era como si hunca hubiera existido.

A pesar de la ayuda del programa PADRE, la mayoria de los calculos eran
manuales y el margen de interpretacion e imaginacion casi infinitos, era muy
comun que varias personas hicieran el céalculo de la misma renta y obtuvie-
sen resultados diferentes; sin embargo, todos validos. Ademas, el nivel de
control de la Inspeccidn era casi inexistente, lo que provocaba que el asesor
fiscal en campafa de renta, tuviera un importancia social, no a nivel del cura
o el alcalde de la época, pero se podria decir que casi. No obstante, mucha
gente, por guardar con celo su privacidad, o simplemente por ahorrar dinero,
confiaba su suerte a su tio, cufiado, primo... En todas las familias habia un
experto en la declaracién de la renta que se encargaba de hacerla, puesto que
éste conocia la vida y milagros de todos, ellos entregaban su “reputacion”
a la posible discrecion de esa persona. La “CONFIANZA”, era el aspecto
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mas importante; en otras palabras, podriamos decir que cambiar de asesor
fiscal era tan dificil como cambiar de peluquero, de hecho. Seconta conserva
actualmente muchos clientes de aquella época, la inmensa mayoria de los que
ya no estan se debe a jubilaciones o cierres, pero no por cambiar de asesoria.

Poco a poco el proceso fue evolucionando. A partir de 1999 se pudo des-
cargar el programa PADRE a través de internet, deshaciéndonos asi del dis-
quete. En cuanto a la informacion, mas de lo mismo, en la mesa un mosaico
enorme de papeles y un nivel de concentracion maximo a la hora de realizar
los célculos.

En mi opinidn, la primera gran evolucion se produjo en 2003, dado que se
podia solicitar a Hacienda un borrador en papel. Este llegaba por correo ordi-
nario y, desde ese momento, sabiamos lo que Hacienda conocia de nosotros.
Datos muy basicos, pero al menos existia una base, ademas de mucho temor a
contradecir esos datos. Este borrador fue avanzando, ya no habia que pedirlo,
te lo enviaban de oficio. Hasta que en 2011 ya podias descargartelo tu mismo.
A su vez los datos iban afinandose y aumentando.

En 2014 la declaracion manuscrita fue eliminada, increible, pero en 2013
todavia se presentaron 35.000 declaraciones hechas a mano.

En 2016 se incorpord la plataforma Renta Web, pero no para autbnomos,
con los que hubo que continuar con el PADRE que, finalmente, desaparecio
en 2017.

Durante esta evolucion, muchos contribuyentes (potenciales clientes) se
han ido subiendo al carro de la AEAT confirmando sus rentas, dando al boton,
sin comprobar nada, haciendo caso omiso a nuestras recomendaciones o a las
de la propia Hacienda, lo que ha dado lugar a muchas reclamaciones, sancio-
nes y recargos con los disgustos correspondientes.

Curiosamente desde que se lanz6 la Renta Web, hemos notado un repunte
importante de clientes, reclamando nuestros servicios para hacerles la renta.
Esto en mi opinion se debe, en primer lugar, a los errores iniciales del propio
programa, pero sobre todo al cambio generacional en el uso de Internet. Diga-
mos que las nuevas generaciones, que no han conocido otra forma de hacer la
renta, son capaces de hacerla de manera natural; en cambio, muchos contri-
buyentes que solian hacerla ellos mismos con el programa PADRE, ahora se
encuentran con muchas dificultades y requieren de estos servicios.

A dia de hoy nos encontramos con un gran contraste. Mientras algunos
clientes contintan entregando en el despacho los sobres con toda la docu-
mentacion como lo hacian en 1995, otros se limitan simplemente a llamarnos
por teléfono para decirnos “hazme la renta, si lo sabes todo...”. Y se podria
decir que la mayoria tiene razén. Lo sabemos casi todo o, mejor dicho, tene-
mos al alcance sus datos. Ese “casi todo” es realmente el factor diferenciador
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en la actualidad, es decir, lo que la AEAT “no tiene 0 no nos dice que tiene”
y es que aunque parezca increible, hay muchisimos datos que componen el
calculo que, inevitablemente, hay que incorporar a mano (valores de compra,
seguros, deducciones....) sumandose ademas, 10s errores en su propuesta que
originan numerosas reclamaciones.

El detectar esos errores y el interrogatorio previo que se le hace al cliente,
ya sea por medio de un formulario o presencialmente, no sélo evita sancio-
nes, sino que es lo que marca la diferencia en cuanto a pagar menos o a que
te devuelvan mas en la renta. Se podria decir que es el motivo principal por
lo que cada vez més contribuyentes depositan su “CONFIANZA” en un des-
pacho profesional como el nuestro, siendo conscientes de que los honora-
rios que nos pagan, los recuperan en forma de ahorro fiscal directamente en
la renta. Ademas, cuentan con la tranquilidad de que el servicio lo ha pres-
tado un profesional.

“los honorarios que nos pagan, los recuperan en
forma de ahorro fiscal directamente en la renta”

La campana de Renta tiene fecha de inicio y de fin, pero el asesoramiento
para optimizar el resultado de la misma se realiza durante todo el afio (¢,cuanto
amortizo de hipoteca? ¢cuénto aporto al plan de pensiones? ¢cuando vendo
0 compro una vivienda para tener derecho a la exencion por reinversion?
(cuando vendo activos financieros en los que voy a tener beneficios para
compensar otros en los que he tenido o voy a tener pérdidas? etc. Este ser-
vicio es el que puedes obtener en un Despacho Profesional experto en IRPF.

“La campaiia de Renta tiene fecha de inicio y de fin,
pero el asesoramiento para optimizar el resultado
de la misma se realiza durante todo el afio”

El haber vivido esta evolucion, debido a los diferentes métodos, gobier-
nos, normas y leyes que van y vienen, te ofrece una vision global que es difi-
cil obtener de otra manera. Este bagaje nos empodera como profesionales y
aunque ya no seamos como el cura o el alcalde (ellos tampoco lo son), hace
que en la campafa de renta, afio a afio, muchos clientes, familiares y amigos
recurran a nosotros para este tramite, lo cual, en nuestro caso, lo realizamos
con sumo agrado.
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FISCALIDAD Y NUEVAS TECNOLOGIAS

#fiscalidad #impuestos #despachosprofesionales #asesorfiscal #nuevastecnologias

“EL HOMBRE SIEMPRE SERA SUPERIOR A LA MAQUINA”

1980, Salén Internacional del Mobiliario de Oficina (SIMO). Algunos
expositores mostraban todavia los libros de contabilidad por partida doble
en sus catalogos de productos. A cualquiera nos puede sonar a historia del
medievo, y sin embargo no lo es.

Sobre todo, porque aquel mismo afio y en aquella misma feria se presen-
taba en Espana al gran publico lo que algunos definieron como “la mayor
revolucion de nuestro tiempo”, el microchip. Podriamos definirlo ahora, a
vista de pajaro, como el origen de todo. Especialmente si definimos “todo”
como nuestra vida actual.

Con una implantacion lenta, un tanto escéptica y costosa en términos eco-
noémicos, comenzo a instaurarse en nuestras vidas la microinformética. En
nuestros dias, a veces podemos sentir que hemos perdido el control de nues-
tros actos en favor de las nuevas tecnologias. Nada mas lejos de la realidad si
somos conscientes de que vivimos una nueva era y de que tenemos que adap-
tarnos a ella, basdndonos en los puros criterios del darwinismo.

Lo que al principio se llamd informética, y hoy se conoce més como
nuevas tecnologias, ha cambiado radicalmente nuestra forma de pensar y de
hacer las cosas mas simples y cotidianas. Como todo en la vida, el obtener
de ella beneficios o perjuicios depende de la voluntad y la conciencia del ser
humano, algo que por ahora no nos puede ser expropiado por las maquinas.

¢Coémo han sido los 40 afios de matrimonio entre Fiscalidad y Tecnhologia?

Ha funcionado igual que en otros sectores de la sociedad, con un arran-
que lento, acelerando a medida que se descubrian sus ventajas, hasta llegar
a nuestros dias, en que la velocidad de desarrollo y de creatividad llegan a
causar vertigo en la poblacién mundial.

Sin embargo, es curioso ver como en estas cuatro décadas se ha evolucio-
nado desde un notable desconocimiento de los hechos imponibles por parte
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de los inspectores tributarios, hasta un férreo conocimiento, incluso predic-
tivo, de los actos llevados a cabo por los contribuyentes.

En la década de los 80, los inspectores de Hacienda tenian que confiar
gran parte de su trabajo a su intuicion y a su pericia para descubrir ingresos
no declarados por los contribuyentes. En el mejor de los casos podian contar
con una escasa informacidn conseguida de terceros, o bien con alguna denun-
cia por parte de algun ciudadano despechado, que ponia a la Inspeccion sobre
la linea de una investigacion.

Han sido muchos los afios y las veces en que los asesores fiscales hemos
reclamado de la inspeccién de los tributos que sus actuarios salieran a las
calles a investigar los “signos externos de riqueza” de muchos ciudadanos
discolos con sus obligaciones tributarias, en lugar de cargar las tintas sobre
aquellos que tenian controlados.

A medida que han ido transcurriendo los tiempos y la tecnologia se ha ido
desarrollando en el marco de la Agencia Tributaria, su personal gestor, recau-
dador e inspector se ha ido encontrando con mas cantidad de informacion
de cada ciudadano. En algunos casos, incluso con informacion que hasta el
propio ciudadano desconocia, bien por descuido, dejadez, olvido o porque no
conocia que un acto suyo tenia repercusiones tributarias.

Asi, con el paso del tiempo y gracias a las nuevas tecnologias, como la
montafia no vino a Mahoma, fue Mahoma quien tuvo que ir a la montafia. De
este modo los “signos externos de riqueza” fueron directamente a las mesas
de los inspectores y se mostraron ante ellos, en sus pantallas de ordenador. Se
mostraron en tal cantidad y con tal detalle, que ahora el problema que tienen
los actuarios es el de digerir tanta informacion como les Ilega. Pero no es un
problema acuciante para ellos, recordemos que tienen cuatro afios de plazo
para analizarlos.

El secreto del éxito de la Agencia Tributaria en los grandes avances en
materia de inspeccion, usando las nuevas tecnologias, radica en dos elemen-
tos esenciales:

a) El cruce de datos informatizados que obtiene de cada contribuyente.
Ahora mismo son cerca de 1.000 bases de datos las que alimentan sus
ordenadores diariamente y en torno a 75.000 datos los que obtienen por
contribuyente y afo.

b) El poder que les confiere la Ley General Tributaria para requerir todo
tipo de informacién, con interés tributario, a cualquier ciudadano o
entidad, publica o privada, tanto de si mismos como de terceros con los
que se haya relacionado.
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Si ponemos en conjunto estas dos armas exclusivas de quien se encarga de
alimentar las arcas publicas, lo que obtenemos es una fuente de conocimiento
inabarcable, un “Gran Hermano Tributario” en toda regla. Estamos ante un
ente que sabe mas de nosotros que nosotros mismaos.

¢En qué posicion deja esto al ciudadano de a pie? Pues, ineludiblemente,
le lleva hacia el camino del cumplimiento correcto de sus obligaciones tribu-
tarias, de cumplir fielmente con el pago de impuestos, porque la Agencia Tri-
butaria lo sabe todo sobre él, bien porque él mismo se lo ha contado o porque
se lo han contado terceras personas con las que se ha relacionado.

Esto que puede parecer hasta ficcion, no lo es hoy en dia. Cada vez que
estamos pagando un bien o servicio en un comercio con nuestra tarjeta de cré-
dito, estamos informando automaticamente a Hacienda de que hemos hecho
un pago, de modo que Hacienda sabe que quien nos ha hecho la venta le
debe unos euros en concepto de IVA. ¢ Impresionante, verdad? Corren nuevos
tiempos y con ellos nuevas maneras de hacer las cosas y de controlarlas por
parte de la Agencia Tributaria.

En los ultimos afios ha habido campafias de inspeccion curiosas para la
poblacion en general, usando en menor o mayor medida las nuevas tecnolo-
gias.

Una de las primeras, que fue muy conocida -por interés de la propia ins-
peccion hemos de suponer-, fue la de los famosos billetes de 500 euros.

En esa campafia, a la que no se le supone una alta carga tecnoldgica, la
Inspeccion recurrid a la potestad que le otorga la Ley General Tributaria, de
requerir informacion. Pidi6 a las empresas de transportes blindados de dinero
efectivo que informaran de las sucursales bancarias en las que entregaban los
billetes de alta denominacion.

Acto seguido requirieron a las sucursales receptoras de los billetes que
informaran de los clientes a los que habian entregado los mismos y las fechas
y conceptos de las entregas.

De ese modo, y como quien lanza bombas racimo, consiguieron hacer una
campafia de inspecciones exitosa en cuanto a deteccion de fraude.

No hace mas de cuatro afios, un empresario con varios restaurantes me
contaba que le estaban haciendo una inspeccion en base a una informacion
hasta ahora insospechada.

Al parecer, la Agencia Tributaria habria requerido a las operadoras de tele-
fonia la informacion sobre posicionamiento de los teléfonos moviles en deter-
minadas areas, entre las que se incluian restaurantes. Con esa informacién
lograban saber cuantas personas acuden a un restaurante durante todas las
horas del dia. A partir de ese dato, y con unos indices correctores, pueden
presuponer con gran porcentaje de acierto, si el duefio del restaurante esta
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declarando correctamente todos sus ingresos o no lo esta haciendo. Hay que
reconocer que, si al restaurador le demuestran que la media continuada de
personas en su local es de 50 por hora, es muy dificil que la caja registre 10€
a la hora.

Antiguamente se utilizaba como indice el nimero de barras de pan que
compraba el restaurador, con la explicacion de que no se sostenia que com-
prara todos los dias 100 barras de pan y sélo vendiera 60 menus. Llego6 la tec-
nologia y todo cambid.

Hace varios afios también que la Agencia Tributaria dispone de todo el
detalle de cada cuenta corriente que se abre en Espafa. Esa informacion esta
siendo cruzada con las declaraciones tributarias de sus titulares, de modo que
algunos estan siendo “llamados a consultas” para que expliquen las diferen-
cias cuando han tenido mayores ingresos en sus cuentas bancarias que los
declarados.

En 2017 se implement6 el Sistema Inmediato de Informacién a efectos
del IVA, mas conocido como el SlI-IVA. Este sistema obliga a todas las gran-
des empresas de nuestro pais, aquellas que facturan mas de seis millones de
euros al afio, a informar de manera casi inmediata a la AEAT de cada transac-
cion que lleven a cabo, compra o venta, en el plazo de 4 dias desde que emiten
la factura de venta, o desde que registran en sus libros la factura de compra.

Este sistema de informacion obliga a rellenar, entre otros muchos datos,
un campo que trajo de cabeza a fiscalistas e informaticos. Se trata del campo
“concepto”. Un campo en el que poco méas que hay que hacer una narracion
de hasta 500 caracteres sobre qué se ha comprado o vendido en la factura que
estamos declarando.

En una jornada profesional celebrada en Madrid acerca del SII-1VA se le
preguntd a uno de los inspectores expertos en la materia:

- ¢Qué sentido tiene un campo tan amplio en el que hay que hacer una
narracién de los bienes y servicios adquiridos o prestados?

Su respuesta fue simple y tajante:

- Muy sencillo, inteligencia artificial. Las nuevas tecnologias nos
permitiran interpretar lo escrito en ese campo y verificar si comprador y
vendedor coinciden en lo que declaran.

Tal cual, sin pafios calientes. Como si de confesarse con una maquina se

tratara. Un verdadero careo, pero en lugar de hacerlo ante un juez se hace ante
un microchip.
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En sus inicios, con prueba piloto incluida de seis meses, se penso que seria
practicamente imposible que el sistema funcionara por la idiosincrasia propia
de nuestras estructuras empresariales y su escaso desarrollo tecnoldgico en
las areas de administracion, pero resulto ser un éxito. Asi sigue siéndolo en
nuestros dias. Tal es asi que es practicamente seguro que tardard muy pocos
afios en instaurarse como método de informacidon obligada para todo el eco-
sistema empresarial espafiol, independientemente del tamafio. Como mues-
tra un botdn: ya esta previsto que en el Pais Vasco comience a funcionar un
sistema similar, bajo la denominacion de Ticket Bai, con periodos previos de
informacidén y uso voluntario que abarcan desde el 1 de enero de 2020 para
llegar a su implantacion obligatoria el 1 de enero de 2022.

Estos sistemas de informacion automatica a la Hacienda Publica, recorde-
mos, amparados en la potestad que les otorga la Ley General Tributaria para
requerir informacion cuando y cémo quieran, tienen un objetivo fundamen-
tal, la lucha contra el fraude fiscal.

Funcionan, sin duda funcionan. Gracias a ellos se han empezado a reci-
bir requerimientos de informacién en las empresas en los que se piden aclara-
ciones no genéricas, sino especificas, sobre una factura concreta de un gasto
realizado en una fecha concreta. Si se me permite utilizar el simil, podemos
decir que hemos pasado de la caceria con cartuchos de perdigones al disparo
de francotirador. Ello gracias a las nuevas tecnologias aplicadas a la gestion
e inspeccion tributarias.

Debemos tener presente que Espafia tiene una de las agencias tributarias
mas premiadas del mundo en cuanto a su desarrollo tecnolégico. Es referente
para muchas otras entidades fiscales de varios paises.

De hecho, el avance de la Agencia Tributaria en materia de implementa-
cién de nuevas tecnologias ha sido tan intenso en los Gltimos afios que, hoy
en dia, un porcentaje muy importante de las comprobaciones que se realizan
en primera instancia no pasan siquiera por la intervencion de los funcionarios.
Es el propio ordenador quien, usando su inteligencia aplicada a la informa-
cion que tiene del contribuyente, se encarga de instruir gran parte de los pro-
cedimientos mas comunes, como el de comprobacion limitada o el de verifi-
cacion de datos.

Siendo positivos en el pensamiento, todos estos avances tecnoldgicos en
manos de la Agencia Tributaria, deben llevar a una mayor y mejor deteccion
de las bolsas de fraude fiscal, logrando un reparto mas justo de la carga fiscal
entre los espafioles, en la medida que se logre reducir la economia sumergida,
a la que todos los estudios colocan en torno al 20% de nuestro Producto Inte-
rior Bruto.
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A ello hay que unirle el hecho de que las relaciones comerciales hoy en
dia, dificilmente se pueden entender sin ordenadores interviniendo en los pro-
cesos productivos y administrativos.

De modo que, quizas sea un suefio de buenos contribuyentes, pero la eco-
nomia sumergida deberia tocar al fin de sus dias gracias a la transformacion
digital de empresas y mercados. Hecho que, sin duda, beneficiaria a toda la
sociedad.

Lo mas novedoso en materia de tecnologias aplicadas a la fiscalidad es el
desarrollo de chatbots que esta llevando a cabo la Agencia Tributaria. Han
decidido bautizarlos con el nombre de Herramientas de Asistencia Virtual.

Un chatbot es un programa informatico con el que podemos mantener una
conversacion, tanto si queremos pedirle algun tipo de informacion como que
Ileve a cabo una accion.

Lo cierto es que el funcionamiento es mas que correcto y el grado de exac-
titud en las respuestas mas que aceptable, siempre que, obviamente, se haya
ido respondiendo correctamente a la informacion que nos solicitan. Se trata
de auténticos “ciberfuncionarios” de atencién al publico.

Tal es la confianza que la Agencia Tributaria tiene en el éxito de estas
herramientas, que la Direccion General de Tributos ha respondido en alguna
consulta que las respuestas dadas por estos asistentes seran totalmente asu-
midas por los 6rganos de la Agencia, siempre que los elementos entre la con-
sultay el hecho imponible sean idénticos. Es decir, que no hayamos engafiado
al chatbot para obtener una respuesta que nos interese.

Esta figura arrastrara posiblemente a muchos contribuyentes a dejar de dis-
poner de los servicios de un asesor fiscal, puesto que creeran que se pueden
ahorrar un dinerito si Hacienda se lo hace gratis. Sobre todo porque pensaran
gue quién mejor que Hacienda lo va a hacer bien, con lo cual evitara proble-
mas de comprobaciones a futuro. Nada mas lejos de la realidad, puesto que
el responsable dltimo y unico del correcto cumplimiento de sus obligaciones
tributarias es el propio contribuyente. Bastara cualquier desliz para que surjan
los problemas.

La Agencia Tributaria ya lleva muchos afios implementando el servicio de
asistencia y ayuda para la confeccién de la Declaracién Anual de Renta. Tam-
bién son muchas las revisiones que se han realizado de declaraciones confec-
cionadas a través de esos servicios de ayuda, para sorpresa ingrata de los con-
tribuyentes, que vivian confiados de que su declaracion habia sido elaborada
por un funcionario de Hacienda, de modo que el contenido y el resultado eran
incuestionables.

Los servicios de ayuda que la Agencia Tributaria pone a disposicién de los
contribuyentes son precisamente eso, servicios de ayuda. No son vinculantes,
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y la responsabilidad tltima de que los datos sean completos y correctos recae
sobre el obligado tributario.

Triste paradoja la del contribuyente que acuda a las oficinas de la Agencia
Tributaria a confeccionar su declaracion de renta basdndose en la confianza
que le da el logotipo y dos afios después le hagan una comprobacion de la
misma y acaben sancionandole por “ocultacién”, cuando pensaba, pobre de
él, que habia ido a “confesarse”.

Dicho todo esto, en la mente de muchos empresarios puede rondar la
siguiente cuestion:

“Entonces, si con las nuevas tecnologias Hacienda tiene mis ingresos y
mis gastos mucho més controlados, y ademas pone a mi disposicion servicios
de ayuda para cualquier duda que me pueda surgir... ;puedo dejar de dispo-
ner de mi asesor fiscal?”

Nada mas lejos de la realidad..., si quiere vivir tranquilo.

Ello porque las nuevas tecnologias van poco a poco asumiendo el control
de los hechos pasados y presentes, incluso con la inteligencia artificial pueden
llegar a crear modelos predictivos de nuestros comportamientos futuros. No
obstante, hay una parte sumamente importante que se mantendra, al menos
por unos afios, como exclusiva de los profesionales: la interpretacion de las
normas tributarias.

Resulta paradéjico que ya desde la Ley General Tributaria 230/1963 apa-
recia en su exposicion de motivos el espiritu de “simplificar” el cumpli-
miento de las obligaciones tributarias por parte de los ciudadanos. Los térmi-
nos “facilitar”, “simplificar” y “sencillez”, o sinénimos pueden ser leidos en
varias normas tributarias.

Ahora bien, quienes hemos dedicado nuestra vida profesional a traducir
a los ciudadanos los textos que aparecen en el BOE, sabemos por experien-
cia propia que esos téerminos son un brindis al sol, porque el ordenamiento
juridico tributario es cada dia mas complejo y dificil de entender. Sirva como
muestra un boton. Ya hace varios afios que el Manual Practico de la Declara-
cion de Renta que publica la Agencia Tributaria anualmente para ayudar a los
contribuyentes a confeccionar su declaracion supera las j1.000 péginas! Esto
nos da una idea de la complejidad que supone estar a bien con la Hacienda
Publica, por muy buena voluntad que quiera poner el contribuyente.

“el ordenamiento juridico tributario es cada dia
mas complejo y dificil de entender”

Ademas, la globalizacion de la economia ha traido al mundo empresarial
nuevas formas de operar, nuevos modelos de negocio y transacciones com-
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plejas en las que intervienen a veces normativas tributarias de varios paises.
En definitiva, hechos imponibles que por su complejidad no estan al alcance
de ser solucionados por un asistente virtual, al menos por ahora.

Nuestro sistema tributario moderno va a cumplir casi 60 afios. Una vez
leida la exposicion de motivos de las normas, con su noble espiritu de ser
comprendidas por toda la poblacién, encontramos cientos de articulos que
nos demuestran una complejidad creciente con el paso del tiempo. Por lo
tanto, la moraleja final para el empresario que piensa en dejar de disponer de
su asesor fiscal seria:

Aungque la inteligencia artificial aplicada a la fiscalidad avance a pasos de
gigante, hay materias por ahora reservadas en exclusiva a los asesores fis-
cales. Solo los fiscalistas pueden ayudar a las empresas en materia de pro-
cedimientos tributarios. Las maquinas pueden saber mucho de su empresa,
pueden liquidar sus impuestos y pueden llegar a decirle cuanto tiene que
pagar o recibir como devolucion.

Soélo un asesor fiscal podra aportarle la confianza y tranquilidad de que:

i. Se han observado escrupulosamente sus derechos y obligaciones tribu-
tarias.

ii. Los procedimientos se han llevado a cabo con todas las garantias que
marca la legislacion para que usted vea debidamente defendidos sus
intereses.

iii. Se han interpretado y aplicado correctamente las normas para que
usted esté tranquilo de haber pagado los impuestos justos.

Vivimos en la época de la transformacion digital. Esa transformacion no
es espontanea, sino paulatina. No sobrevaloremos la inteligencia artificial en
detrimento de la inteligencia humana. El hombre siempre sera superior a la
maquina.

““No sobrevaloremos la inteligencia artificial

en detrimento de la inteligencia humana.
El hombre siempre sera superior a la maquina”
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LAS RELACIONES CON LA ADMINISTRACION
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#telematico #contribuyente

LA BUROCRACIA ADMINISTRATIVA

Estoy segura que en mas de una ocasion todos nos hemos sentido como el
protagonista del articulo de Larra “Vuelva usted mafiana”, o como Astérix y
Obélix cuando tienen que pasar la prueba de “La casa que enloquece”, y es
que en casi cualquier tramite administrativo que se precie, por sencillo que
sea, existe el malestar del ciudadano al encontrarse con un muro, llamese fun-
cionario poco colaborativo, formulario incomprensible, numerosa documen-
tacion (que en la mayoria de los casos obra ya en poder de la misma Admi-
nistracion a la cual nos dirigimos), el tiempo indefinido en la resolucion, o
cuantas veces nos ha ocurrido oir del funcionario que no encuentra el expe-
diente, y la cara de asombro y estupor gque se nos ha quedado.

A pesar de que ni “el vuelva usted mafiana” de Larra ni el periplo de Asté-
rix y Obélix en “Las doce pruebas de Astérix” han perdido actualidad, es
cierto que, aungue a pedales, la administracion ha ido intentando amoldarse a
las nuevas tecnologias y sobre todo a sus nuevos “clientes”. Todos, en mayor
0 menor medida, somos clientes de la administracion, como ciudadanos y/o
como contribuyentes y, por norma, la consigna de “el cliente siempre lleva la
razon” en este caso es “la excepcion que confirma la regla”, porque aunque la
tengamos, el camino para que nos la den, no es sencillo. Es importante resal-
tar que muchas veces la lentitud en la resolucién y los costes econémicos que
conlleva, hacen que el derecho del administrado se convierta en ilusorio.

A esto tenemos que afadir las innumerables leyes, decretos-leyes, regla-
mentos, que sin mirar muy atras, desde la instauracion de la democracia se
han sucedido tanto por parte de la Administracién central como de las auto-
nomicas. En el Boletin Oficial del Estado (BOE) quedan reflejadas todas las
normas y anuncios oficiales de los diferentes gobiernos espafioles; y los siete
presidentes que ha tenido la democracia espafiola hasta hoy, han sido muy
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proclives a la gran promulgacion de leyes, nombramientos y procesos buro-
craticos. Segun los datos obtenidos de la Agencia Estatal Boletin Oficial del
Estado, en 2019 se aprobaron 648 nuevas normas de distinto rango a nivel
estatal, lo que supone un incremento del 10,2% si se comparan con las 588
normas que se adoptaron en 2018, siguiendo con la tendencia de crecimiento
en la produccion de normas por tercer afio consecutivo; y s6lo en los dos
primeros meses de la pandemia del Covid-19 se publicaron en el BOE 209
normas.

La Confederacion Espafiola de Organizaciones Empresariales (CEOE)
recoge que, la regulacion que deben cumplir las empresas y autdnomos en
Espafia es “injustificada, desproporcionada o discriminatoria”, todo debido al
alto nivel de obstaculos burocraticos y cargas administrativas. Por lo que es
comprensible que todo esto haga que muchas de las actividades empresaria-
les que tengamos en mente, se queden finalmente en el tintero, al conocer los
procedimientos burocréaticos sélo para empezar.

El volumen normativo con el que las pymes se encuentran desde el mismo
inicio de la constitucion es considerable, hay que contemplar la norma-
tiva mercantil, al igual que la ley de Seguridad Social o la Ley de Preven-
cion de Riesgos laborales y la Ley Orgénica de Proteccion de Datos de cara
a los clientes o proveedores, y la legislacion tributaria entre otras, porque
entre Leyes, Reales Decretos, Ordenes e Instrucciones para operar en el mer-
cado empresarial hay que tener en cuenta mas de cien normativas diferentes.
Ademas, todo se complica todavia mas dada la descentralizacién administra-
tiva que aumenta segun las diferentes autonomias o municipios, por lo que la
tarea no es sencilla, debido a la descoordinacion de los diferentes niveles de
la Administracion pablica.

En ocasiones, se vuelve mas importante el papeleo que hay que realizar
para conseguir un determinado propdsito que el propdsito en si mismo; ya
que las exigencias fiscales o laborales imposibles de cumplir y el temor a las
sanciones, hace que la energia de los nuevos emprendedores se vaya desvane-
ciendo. Y es que Espafia tiene una burocracia con unos sistemas muy rigidos,
que unidos a un sistema de gobernanza multinivel, provocan que en el terri-
torio espariol se apliquen normas europeas, estatales, autondmicas y locales,
ademas de los acuerdos internacionales.

La Administracion Publica es un conjunto de 6rganos jerarquicamente
ordenados, que sirve con objetividad a los intereses generales y con some-
timiento pleno a la ley y al Derecho, conforme se indica en el articulo 103
de la Constitucion Espafola. La objetividad en el actuar de la Administra-
cion exigida en dicho articulo, excluye la utilizacion de medios discriminato-
rios o justificados en razones meramente subjetivas. Pero las relaciones con
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la Administracién Publica se han venido fundamentando en una posicion de
supremacia por parte de la Administracion que ha asumido una serie de pri-
vilegios respecto de los administrados; y los que nos movemos entre las dife-
rentes Administraciones sabemos que hay horas en las que da igual el tramite
que vayamos a solicitar, ya que si es la famosa hora del café la espera va a ser
interminable; o que conozcamos al funcionario de turno que se levanta con el
pie izquierdo por costumbre y va a echar para atras todo lo que le presente-
mos, cuando con la misma documentacion su comparfiero, nos haria el tramite
y con una sonrisa. Y esto es porgue el funcionariado rancio existe, pero estoy
convencida de que tiene los dias contados.

Pero el miedo a reclamar a la Administracion que antes existia, por temor
a que por una queja ya no te resolvieran nada a tu favor, se ha perdido, entre
otras cosas gracias a la transformacion digital. Este cambio ha hecho que la
administracion se haya visto forzada a modernizarse e intentar conectar con
sus clientes actuales, los cuales poco tienen que ver con los de hace décadas,
gue quizas veian a los componentes de la administracion como seres supe-
riores, tanto en estatus como en conocimiento. Este cambio en la ciudadania,
que ha adoptado las nuevas tecnologias como algo imprescindible en su dia a
dia, hacen que sus relaciones con la administracion también hayan cambiado.

LA TRANSFORMACION DE LAS RELACIONES DE LOS CIUDADANOS
Y LAS EMPRESAS CON LA ADMINISTRACION: LAS NUEVAS LEYES
DE PROCEDIMIENTO ADMINISTRATIVO

La Comision para la reforma de las Administraciones Publicas en junio
de 2013, partia del convencimiento de que una economia competitiva exigia
unas Administraciones Publicas eficientes, transparentes y agiles. Se reco-
nocia la necesidad de aprobar nuevas leyes administrativas como una de las
medidas a impulsar para racionalizar la actuacion de las instituciones y enti-
dades del poder ejecutivo, mejorar la eficiencia en el uso de los recursos
publicos y aumentar su productividad.

Los defectos que tradicionalmente se han venido atribuyendo a las Admi-
nistraciones obedecian, entre otras causas, al marco normativo en el que se
desenvuelve la actuacion publica que propiciaba la aparicién de duplicida-
des e ineficiencias, con procedimientos administrativos demasiado complejos
que, en ocasiones, generaban problemas de inseguridad juridica. El cambio
normativo en torno a la administracion electrénica arranca en Espafia con
la Ley 11/2007, de 22 de junio, de acceso electronico de los ciudadanos a
los servicios publicos. Era preciso y necesario para superar esas deficiencias
una reforma integral y estructural que permitiera ordenar y clarificar como se
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organizan y relacionan las Administraciones tanto externamente, con los ciu-
dadanos y empresas, como internamente con el resto de Administraciones e
instituciones del Estado, como recogia el preambulo de la Ley 39/2015. Pero
dicha Ley fue modificada en parte por el Real Decreto-ley 11/2018, de 31 de
agosto, retrasando en un inicio, hasta el 2 de octubre de 2020 el momento en
el que entraran en vigor las previsiones relativas al registro electrénico de
apoderamientos, registro electronico, registro de empleados publicos habi-
litados, punto de acceso general electronico de la administracion y archivo
unico electronico.

“Los ciudadanos usan internet en su dia a dia y valoran
la inmediatez de los servicios como algo positivo, es por ello
que la Administracién ha de posicionarse en la vanguardia
del uso de nuevas tecnologias y debe ser capaz
de adaptarse a las nuevas solicitudes de sus administrados,
los cuales demandan informacion y servicios digitales
en cualquier momento y en cualquier lugar”

Gracias a las nuevas tecnologias los ciudadanos y contribuyentes, tanto
particulares como empresas, pueden interactuar con mayor frecuencia con las
instituciones publicas de manera telematica y beneficiarse de una mejor cali-
dad del servicio digital. La sociedad actual demanda que haya una disponibi-
lidad total de informacion y poder interactuar con la Administracion en cual-
quier momento, independientemente del dia u hora.

En el ranking de paises con mayor penetracion de internet, Espafia se
encuentra en el lugar numero 14, con una penetracion de internet del 91%;
pero aunque el uso de internet en la poblacién espafiola esté generalizado y
que las nuevas generaciones lo vean como algo imprescindible, su uso en las
relaciones con la Administracioén Publica es mas bien escaso, a pesar de que
la Agencia Tributaria fue pionera en la puesta en marcha de la e-Administra-
cion y practicamente todos los organismos disponen de oficinas virtuales en
las que ofrecen informacidn y tramites por via electronica. Segun el indice
de la ONU que mide el desarrollo de la administracion electrénica, la Admi-
nistracion Publica espafiola es actualmente la tercera del mundo y la primera
de Europa en e-Participacion, pudiéndose realizar casi el 97% de los tramites
ante la Administracion por internet.

A los numerosos tramites en linea que se pueden realizar con la Adminis-
tracion, se suma el DNI electrdnico, por el cual los ciudadanos disponen de
un certificado electronico personal con todas las garantias, que cuenta con
dos certificados electronicos; uno para autentificacion y otro para firma elec-
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tronica, que permite firmar documentos con el mismo valor legal que la firma
manuscrita. Pero el uso del DNI electrénico sigue siendo muy minimo, a
veces simplemente por la excusa de que el ciudadano no cuenta con un lector
de tarjetas inteligentes en su domicilio, los cuales tienen un coste de unos
diez euros y los amortizara al primer paseo que se ahorre a cualquier admi-
nistracion.

La negativa de los ciudadanos a usar los medios tecnoldgicos que existen
a su alcance y que les brindan las administraciones publicas, es por el des-
conocimiento sobre su uso y la falta de confianza en los mismos. Es impor-
tante que la Administracion ofrezca a los ciudadanos confianza, para que usen
todos los medios que estan a su alcance para relacionarse con ella. Los trami-
tes deben ser sencillos y faciles de encontrar por el ciudadano, ya que los tré-
mites en linea ahorran tiempo, dinero y dificultan la corrupcion, por lo que
benefician tanto a la Administracion como a los administrados.

““Los tramites deben ser sencillos y
faciles de encontrar por el ciudadano,
ya que los tramites en linea ahorran tiempo,
dinero y dificultan la corrupcion, por lo que
benefician tanto a la Administracion
como a los administrados™

A priori no podemos equiparar a los ciudadanos con las empresas, en el
uso de las relaciones telematicas con las diferentes administraciones, ya que
muchos ciudadanos carecen de medios tecnoldgicos y de los conocimientos
necesarios que les permitan acceder a los procedimientos telematicos. Las
empresas y autbnomos, en mayor o menor medida, si tienen infraestructura
digital y se han visto obligadas a formarse para poder relacionarse telematica-
mente con la Administracion Publica, ya que tienen obligaciones tributarias,
laborales y juridicas que sélo se permiten realizar por medios tecnolégicos.

Desde las multinacionales a las PYMES, ven los tramites telematicos
como algo imprescindible en su labor diaria, quizas porque se valora el ahorro
de costes y porque estan mas acostumbradas a dar informacién a las diferen-
tes administraciones. Las empresas y autbnomos aportan un valor afiadido el
cual debe ser aprovechado por la Administracion, ya que les facilita un gran
trabajo. Pero no desde la perspectiva de tener un control confiscatorio sobre
los mismos, sino desde una colaboracion real que permita que ambas figuras
se desarrollen al maximo, creando sinergias y beneficios para ambas, lo cual
redundara en un gran beneficio social.
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RELACIONES POST PANDEMIA

Durante muchos, muchos afos, nuestras relaciones con las Administracio-
nes Publicas se han caracterizado por una burocracia excesiva, lenta, inefi-
caz y que podia hacernos enloguecer; y no hace tanto tiempo que veiamos el
teletrabajo como algo so6lo para las grandes empresas. Pero con la llegada del
COVID-19 todos nos vimos obligados a tomar medidas para que las gestio-
nes siguieran saliendo, tramites como los ERTES se llevaban a cabo en pocos
dias y sin una sola reunion presencial. Pequefias empresas y autbnomos modi-
ficaron de un dia para otro su estructura para poder seguir trabajando, y los
despachos profesionales nos impusimos un nivel de exigencia tan alto que
fuimos capaces de seguir al pie del cafion, dando a nuestros clientes un ser-
vicio como en dias normales, estando a su lado en todo momento y resol-
viendo todas sus dudas y sobretodo, dandoles la tranquilidad de que estaban
en buenas manos, de que las gestiones tributarias de su negocio iban a seguir
y que su personal no se iba a ver perjudicado en la realizacion de sus némi-
nas, envios de documentacion al SEPE o lo que fuera necesario.

Las relaciones con la administracion no van a volver a ser igual que antes.
Durante el estado de alarma que comenzd el dia 14 de marzo de 2020 se cerra-
ron las oficinas de la Seguridad Social, de Hacienda, del Servicio Publico
de empleo, los juzgados y todas las demas administraciones. Y aun asi, se
siguieron presentando las declaraciones tanto censales como de impuestos en
Hacienda, se presentaron los seguros sociales, los certificados de los traba-
jadores y todo lo que nos solicit6 la administracion, la cual fue un paso por
detras en todo el procedimiento, por falta de medios y personal. Pero como de
todo se aprende, todas las administraciones mejoraran en sus relaciones con
los contribuyentes.

Durante el estado de alarma se modificaron procedimientos administra-
tivos de un dia para otro y la flexibilidad de los despachos profesionales en
amoldarse a los mismos fue impresionante y su colaboracion total. Es por
ello que las relaciones entre los despachos profesionales y las administracio-
nes debe estar dentro del concepto win to win, y no como hasta ahora que se
nos veia tanto a nosotros como a nuestros clientes, los autbnomos y empre-
sas, como competidores de la administracion. Se deben crear proyectos en
comun con los actores que participan en las relaciones con la administracion
y asi beneficiarnos todos los involucrados, a fin de retroalimentarse mutua-
mente de las experiencias de cada uno.

La Administracion debe promover el uso de las tecnologias en sus rela-
ciones dando confianza y transparencia a los usuarios, garantizando que sus
datos estan protegidos, ya que como hemos visto, los beneficios de la innova-
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cion en la Administracion Publica son significativos. Debe existir interopera-
bilidad, garantizando que los datos facilitados por los ciudadanos y contribu-
yentes se compartan entre las diferentes administraciones para abaratar costes
y tiempo, evitando el tener que enviar la misma documentacién e informa-
cioén a los diferentes organismos publicos, ya que éstos también deben poder
interactuar entre si. Los tramites presenciales cuestan a los gobiernos hasta
40 veces mas que un servicio equivalente en una plataforma digital, pero
es necesario que en las relaciones no presenciales con las administraciones
publicas, los ciudadanos se vean protegidos en su privacidad y se sientan
seguros de que no se viola ninguno de sus derechos.

Es fundamental que el ciudadano y contribuyente conozca todos los
medios que tiene a su alcance para relacionarse con las Administraciones
Publicas y su funcionamiento; es por ello que las campafias de difusion de
dichas medidas son imprescindibles, y las Administraciones Publicas deben
utilizar todas las oportunidades que ofrece el nuevo entorno digital para faci-
litar su interaccion con los ciudadanos de manera telematica, que con la pan-
demia del Covid-19 se ha visto méas necesaria que nunca.
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Ana Maria Alvarez Berraco
Socio-Directora de ANFEIN ASESORES, S.L.U.

HA LLAMADO A ANFEIN ASESORES
¢EN QUE PUEDO AYUDARLE?

#marketing #departamento_comercial #valor

Resulta Ilamativo que cuando hablamos de los departamentos o areas fun-
cionales claves de una empresa, observamos que la organizacién suele esta-
blecerse en base a unas divisiones que, con matices, engloban:

 Direccién General

 Direccion de Marketing

» Direccion Comercial

e Direcciéon de RRHH

 Direccidn Financiera y Administracion
e Direccién de IT (que suele incluir I+D)

Sin embargo, en las asesorias y despachos profesionales, la estructura
organizativa se forma tomando como criterio las tareas: Contabilidad, Labo-
ral, Juridico, Mercantil... ;Por qué? ;Seguimos pensando que los despachos
No SOmMos empresas?

Siempre que analizo estas diferencias, me surge la siguiente pregunta: si
los departamentos de Marketing y Comercial son claves en cualquier sector,
¢por queé no lo son en el nuestro?

“si los departamentos de Marketing y Comercial son claves
en cualquier sector, ¢por qué no lo son en el nuestro?”

Varios de los mantras repetidos con orgullo en nuestro dmbito, son:
“nunca me ha hecho falta hacer una labor comercial”, “los clientes siempre
han venido a mi”, “a mi lo que me ha funcionado siempre es el boca a boca”.

Frecuentemente es el director del despacho o los socios, los que suelen

realizar cierta labor comercial, habitualmente reactiva, es decir, iniciada por
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algln contacto que nos facilitan o algun cliente potencial que se dirige a noso-
tros. Es muy infrecuente, sin embargo, que nuestro equipo de profesionales
realice funciones comerciales, ni siquiera en clientes de nuestra base insta-
lada, a pesar de que son sus interlocutores habituales, los que méas conocen
sus necesidades y los que generan mas confianza en ellos.

“Las oportunidades no ocurren, se crean”
Chris Grosser.

Este cambio de percepcién sobre en quién o quiénes debe recaer la fun-
cion comercial, implica ser consciente de un cambio sobre cuéles son las
competencias que se requieren en los equipos que conforman los despachos.

Habitualmente, percibimos de una manera muy evidente que a la hora de
realizar una seleccion de personal para incorporar a alguien a nuestra plantilla
casi siempre nos preocupamos de que los candidatos tengan los conocimien-
tos necesarios para el puesto que van a desempefiar (lo que llaman las hard
skills), lo hacemos mucho menos, de las soft skills (competencias relaciona-
das con la inteligencia emocional), pero lo que s6lo de una forma excepcional
solemos tener en cuenta es si las personas de nuestro equipo y las nuevas que
van a incorporarse a él estan formadas en habilidades comerciales, si tienen
esa vis comercial innata o aprendida que permite detectar oportunidades y
canalizarlas hacia la venta.

Esta situacién esta asentada en una cierta percepcion negativa de la fun-
cion comercial que implica que cuando vendemos, estamos proponiendo al
cliente un mero intercambio econémico que, casi nunca, buscar resolver sus
necesidades, ni se plantea desde una situacion de equidad. Sin embargo, la
venta, entendida como un intercambio de valor, es una actividad que no s6lo
beneficia a la empresa que la realiza, sino que, ademas, permite que el cliente
resuelva necesidades, mejore sus ventajas competitivas, innove con nuevas
herramientas o servicios,etc.

Y es aqui, donde me gustaria deciros que jtengo una buena noticia para
todos! La labor comercial, si bien tiene una parte de “arte” pues depende
de nuestras capacidades (conocimientos, destrezas, habilidades y actitudes),
tiene mucho de ciencia (o si queréis, de oficio) y se puede aprender. Existen
metodologias, modelos y herramientas, aunque como en todo, es la actitud de
la persona, la que puede suponer la diferencia.

En la formula de la venta, la actitud multiplica

Venta = (Conocimientos + Habilidades) x Actitud
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Esta nueva vision de la funcion comercial, que pone al cliente en el centro
y que es percibida como algo que provee de valor al cliente, nos hace enten-
der la necesidad de que todas las personas que conforman los equipos de las
asesorias y despachos profesionales estén formadas y motivadas para reali-
zar esta labor.

PERO ;QUE ES VALOR?

No hay un unico valor. El valor es algo subjetivo, lo define cada cliente,
es la percepcion que él tiene del impacto de la solucién en su negocio y es
personal, un cliente puede reconocer valor en una cosa y otro cliente perci-
bir valor en otra.

Determinar cual es el valor percibido por cada cliente y por el que estaria
dispuesto a pagar incluso a veces un precio superior con respecto a otras alter-
nativas no es facil. Requiere un esfuerzo por nuestra parte, desarrollar nuevas
habilidades y conocimientos, realizar un incremento en el seguimiento del
negocio del cliente, tener una mayor implicacion en las areas funcionales del
cliente, preguntar mucho y escuchar mas, entender como funciona el cerebro
emocional y desarrollar habilidades de Inteligencia Emocional.

Cada vez es mas habitual hablar de relaciones comerciales B2B (business
to business) o B2C (business to customer) dependiendo de si nuestros ser-
vicios estan destinados a otras empresas o a consumidores finales. Mi pro-
puesta es empezar a hablar de relaciones H2H “human to human”. Al final,
las empresas las componen personas, las empresas no tienen emociones pero
las personas si, y son con ellas con quienes nos relacionamos.

No podremos detectar nada o muy poco si nos pasamos todo el dia rea-
lizando tareas en un ordenador y encadenados a una mesa. Esto nos resta
mucha perspectiva. Debemos levantar la mirada, pensar en grande, hacerlo
desde un punto de vista holistico que nos permita anticiparnos y pensar en el
largo plazo, experimentar nuevos modelos colaborativos, que creen sinergias,
con creatividad y proactividad, empatia, integridad y humildad.

Este nuevo paradigma de la funcién comercial en los despachos permite
abordar todo el proceso de relacion con el cliente desde una perspectiva muy
diferente que, una vez interiorizada, solo nos exigiria aplicar una metodolo-
gia en ventas.

Existen mdltiples técnicas de ventas desarrolladas por especialistas y
guris que atesoran una larga experiencia, si bien no dejan de ser distintos
enfoques de una misma realidad. Y aungue todas estas aproximaciones son
sumamente Utiles, cada uno puede crear su propia formula aplicando metodo-
logias diferentes en las distintas fases de los procesos de venta “cogiendo de
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aqui y de alla” de forma que el modelo final se ajuste al espiritu y personali-
dad de nuestro despacho.

Sea cual sea el método elegido, mi recomendacion es analizar profunda-
mente y en cada cliente:

Su mercado objetivo.

Su top 10 de clientes.

Sus resultados en los tltimos tres afios.

Su propuesta de valor.

Su posicion competitiva en el mercado.

Sus factores criticos de éxito.

Sus alianzas y socios de negocio.

Su cultura corporativa.

Sus principales competidores.

Sus principales objetivos de negocio a 18 meses.
Sus principales KPlIs (indicadores).

Qué margenes considera aceptables.

13. Sus preferencias a la hora de elegir proveedores.
14. Sus criterios de compra.

15. Si existen luchas internas de poder.

16. Organigrama.

17. Principales influenciadores, mas alla de los técnicos.
18. Qué opinan de nuestro historial con ellos.

19. Su percepcidn del valor que aportas.

20. Qué valoran de tu competencia.

© XN BN
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Si somos capaces de reunir toda esta informacién, podremos aspirar a con-
vertirnos en consultores de negocio de nuestros clientes. Trabajaremos para
comprenderle, detectar sus verdaderas necesidades, desarrollaremos solucio-
nes, destacaremos los beneficios y lo que nos diferencia de la competencia,
haremos trajes a medida, seremos boutiques de negocios.

Y todo empieza por algo que decimos siempre de forma mecéanicay a lo
gue no damos importancia cuando descolgamos el teléfono: “Anfein Aseso-
res ¢en qué puedo ayudarle?”

Demos al botdn de stop, como en las peliculas, congelemos el resto del
mundo y concentremos toda nuestra atencion en la persona con quien esta-
mos al teléfono, estamos so6lo para él, con los cinco sentidos, escuchando,
preguntando y escuchando otra vez, ;en qué puedo ayudarle? ¢qué necesita?
y pensemos ¢qué puedo hacer yo al respecto?
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Empieza la transformacion, la transformacion del superhéroe con sus
superpoderes detectando necesidades, aquellas que el cliente explicitamente
expresa, las que dice sin palabras (ya sabéis lo que dicen del lenguaje no
verbal) y las que ni siquiera él sabe. Cuando el asesor se sienta con el cliente
y despliega un precioso dossier disefiado con gran esmero con el porfolio de
servicios del despacho, lo mejor estd por venir, porque junto con el cliente
co-crearemos servicios nuevos a la medida de sus necesidades.

Como en cualquier otra relacién humana, lo importante sera siempre escu-
char atentamente la respuesta a la pregunta que haremos al descolgar el telé-
fono: Anfein Asesores ¢en qué puedo ayudarle?

“Anfein Asesores ¢en qué puedo ayudarle?”
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#marketing #emprendedores

Cualquier posible nuevo cliente debe esperar dos minutos antes de entrar
ami despacho. No es por hacerme el importante, es por marketing. En la sala
de espera debe permanecer un par de minutos frente a un gran lienzo, en el
gue un joven con traje y corbata esta cayendo, sin abrir el paracaidas, con
los pulgares hacia arriba y diciendo “EIl mundo es de los valientes y nosotros
les asesoramos”. Ese es nuestro lema. Después, ya insuflados de optimismo,
pasan a mi despacho, que procuro huela siempre a café. Tengo un ordenador
con dos pantallas pero saco un block de rayas y un boli y tomo notas a mano
de todo lo que me indica el cliente.

“El mundo es de los valientes y nosotros les asesoramos”

Esta ceremonia no es casual, forma parte de algo que aprendi con los afios;
funciona y ahora quiero compartir.

No soy ningin gurt del marketing ni lo pretendo, pero tras muchos afios
asesorando a cientos de emprendedores me he dado cuenta de que suelen fra-
casar por los mismos tres motivos. Algunos emprendedores no conocen el
negocio en el que se meten e intento que se formen o contraten a alguien que
si lo conozca. Otros no saben qué dinero necesitan para aguantar hasta alcan-
zar el punto de equilibrio o simplemente que necesitan dinero para ello, y
haciendo los calculos les hago ver que requieren financiaciéon u optimizar la
inversion si no quieren cerrar en pocos meses. Y los Gltimos no hacen ni pien-
san hacer marketing, y a éstos no hay manera de ayudarles. Piensan que eso
del marketing es s6lo para las grandes empresas que se anuncian en la televi-
sion o que es un “gasto” superfluo. Casi una frivolidad.

Les intento hacer comprender que no tiene sentido abrir un negocio y no
decirselo a nadie. Que es iluso pensar que los clientes entran solos y que las
ventas se van a producir de forma espontanea. Les insisto unay otra vez “mar-
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keting, marketing, marketing”. Pero no suelen hacer mucho caso. A alguno
le cuento partes de esta historia, que simplemente es un ejemplo de como el
marketing o su ausencia, hace que sobrevivas o0 no en el mercado sin impor-
tar tu tamario, el de tus rivales o el mercado.

Cuando en el afio 2001 abrimos el despacho, la manera de conseguir clien-
tes era exclusivamente los contactos con familiares, amigos, vecinos y el
Ilamado “boca a boca” que se fundamentaba en la recomendacion de unos
clientes a otros. Practicamente es la forma mas rudimentaria de marketing.
Recuerdo que algunos Colegios Profesionales prohibian realizar campafas
publicitarias a los colegiados, pues semejante “mercadeo”, desprestigiaba la
profesion. Al principio, a nosotros, el boca a boca, no nos funcionaban mal,
pero agotados los contactos, el empuje inicial fue perdiendo fuerza. Ante la
posibilidad de que los recursos empezaran a escasear teniamos que inventar
algo, y pronto.

Sali a buscar clientes por la zona, haciendo lo que se llama “puerta fria”.
Imprimi folletos para dejar en los buzones y limpiaparabrisas de los coches.
Hasta envié cientos de cartas de presentacion a las empresas de los cédi-
gos postales cercanos seguin un listado desfasado de la Camara de Comer-
cio. Nada parecia funcionar lo suficientemente rapido como para alcanzar el
punto de equilibrio antes de que la ruina nos alcanzara.

Ya en el afio 2004 con cuatro socios y hasta una empleada, habiamos
encargado a un disefiador de prestigio que vivia cerca del despacho (peso
mas lo segundo que lo primero) una pagina web para la asesoria. Debiamos
tener una web, como todo el mundo. Y aunque yo tenia algiin conocimiento
de informatica preferi que uno de los socios (de los cuatro que éramos enton-
ces) se encargara de ese asunto “menor”. Finalmente tuvimos nuestra web. Si
escribias el nombre del despacho en el buscador accedias, tras unos intermi-
nables segundos de carga, a una sofisticada pagina.

A mediados de 2011, tras la brutal crisis del 2008 y a las puertas de la
segunda recesion del 2012, s6lo quedabamos activos dos socios y laempleada.
No entraba un cliente nuevo “ni por saber morir” y los pocos que nos queda-
ban empezaban a agonizar.

El boca a boca, te decian, esa es la manera de que entren clientes. Ya, pero
si profesionalmente éramos correctos y las referencias eran buenas ¢Por qué
no se agolpaban los clientes en la puerta?

Segun decian los medios de comunicacion tener presencia en internet era
garantia de ventas y futuro comercial; pero estaba claro que eso sélo era sen-
sacionalismo periodistico y algo reservado a las grandes empresas. Nosotros
teniamos una web desde hacia afios y no me constaba que nadie solicitara
nuestros servicios gracias a ella. Se suponia, que quien buscase una asesoria

185



Ismael Barcel6 Valera

en internet automaticamente llamaria al despacho al ver nuestra web, que era
“super guay”, pero eso no ocurria y tampoco me extrafiaba. Para mi, internet
tan solo era un listin telefénico lento. ;Quién lo iba a usar teniendo a mano
las paginas amarillas de Telefdnica y hasta las de Yelow? Sin embargo, las
noticias, los documentales, los articulos en prensa, hablaban cada vez mas de
internet como medio para llegar a los futuros clientes.

Una tarde, casi desesperado, me pregunté cuantas asesorias habria en ese
listin telefonico digital y escribi “asesorias” en el buscador. Aparecieron unas
cuantas, pero la nuestra no. Busqué como “Asesoria fiscal” y tampoco apa-
recid. “Asesoria laboral”, “asesoria de empresas” nada de nada. No apare-
ciamos en internet de ninguna manera. Sin embargo, por el nombre si. ¢ Qué
estaba pasando? Habria que preguntarle al disefiador web.

El disefiador que nos la hizo habia cambiado de domicilio y ya no tenia-
mos ni su teléfono ni manera de localizarlo. Asi que tuve que averiguar por mi
cuenta por qué no existiamos para nadie que buscara una asesoria por inter-
net. Ese fue el comienzo de la aventura del marketing digital.

Descubri algo que llamaba “SEQ”. Para quien no sepa lo que es, de forma
resumida se puede definir como la manera en que los buscadores (Google y
demés), deciden, cuando buscas algo en internet, qué sitios web van a apare-
cer en la pantalla y lo que es mas importante, en qué orden.

Investigando, descubri que no bastaba con tener una web sino que, de
alguna manera, habia que decirle a los buscadores que existia ti pagina, y a
lo que te dedicabas. Vamos, que eras una “asesoria” (en este caso) y que que-
rias que cuando alguien buscase una asesoria en internet apareciese tu web.
Asi que me puse manos a la obra con unas cosas que le llaman “metadatos” y
“metaetiquetas” a ver qué pasaba; y no pas6 nada. Resultd que nuestra mara-
villosa pagina web de disefo estaba hecha en algo que se llama “flash” y que
parece ser que eso no le gustaba a los buscadores. Es decir, no bastaba con
tener una web, decirselo a los buscadores y también a lo que te dedicas, sino
gue esa web debe hacerse con una determinada tecnologia.

¢ Y ahora qué? Sin recursos para encargar otra web que les guste a los bus-
cadores y sin apenas clientes... Descubri una aplicacion que te permitia hacer
una pagina web de manera relativamente sencilla sin necesidad de saber pro-
gramacion y asi hice mi primera pagina web, bastante fea, por cierto, pero
una web que ya aparecia en los buscadores y cumplia los requisitos minimos.

Por aquellos tiempos, dos circunstancias confluyeron milagrosamente:

Por un lado, la Camara de Comercio perdié el derecho a que todos los
empresarios, obligatoriamente, le pagaran el llamado “recurso cameral” y por
tanto tuvo que empezar a ponerse las pilas con jornadas, cursos, seminarios,
etc. Todo gratuito, con el fin de fidelizar a los asociados que empezaban a
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huir en desbandada. Y asi es como me apunté a una serie de cursos y talleres
sobre marketing digital. Empecé por un seminario de SEO y descubri cémo
hacer que mi web, la fea, empezara a tener visibilidad. Hice cambios, intro-
duje palabras clave en sitios estratégicos y modifiqué los textos. Después
asisti a otro curso sobre algo que llamaban “analitica web” (la verdad es que
me apuntaba a todo lo que tuviera que ver con marketing digital) y ese semi-
nario fue el que hizo que todo cambiara.

Descubri “Google Analytics” y un montén de aplicaciones mas y ahora
podia saber cuanta gente llegaba a mi web, cuanta de esa gente se iba espan-
tada o “rebotada” segun el argot de los analistas, cuantas paginas veian de
media cada visitante, cuanto tiempo estaban leyendo cada pégina y cuél de
todas ni siquiera miraban. Podia saber en qué botones del menu les gustaba
pulsar mas y hasta qué escribia la gente en el buscador cuando llegaban a mi
sitio web.

Esto hizo que toda la web del despacho cambiara de arriba abajo. Modifi-
caba una cosa y probaba a ver la reaccion de la gente. Cambiaba otra cosa y
volvia a probar. Descubri algo que se llama test A/B que consiste en probar
dos paginas web o dos versiones distintas y comprobar cual tiene mas acep-
tacion. En definitiva, consegui que un despacho de dos personas estuviera
haciendo el mismo marketing que los grandes.

A continuacion empecé a interesarme por otra aplicacion llamada Google
Adwords, que ahora se llama “Ads” y que es la que hace que cuando buscas
algo en Google aparezcan unos anuncios en los primeros puestos de la pagina.
Pero habia que pagar, y aunque los comentarios eran buenos, mi economia
no podia permitirse estar pagando por unos anuncios sin saber el resultado.

La otra circunstancia fue la tormentosa separacion del socio que me que-
daba. Lo que supuso una leccion de marketing que jamas olvidaré. El socio
con el que empeceé en el despacho, era quien trataba con los clientes, y yo me
dedicaba a estudiar, preparar, calcular y realizar todo el trabajo técnico de la
asesoria. Le preparaba a mi socio las reuniones y los informes y le “soplaba”
lo que le tenia que decir a los clientes. S6lo cuando la cosa se complicaba
entonces aparecia yo, aunque preferia mantenerme en un discreto segundo
plano.

A mi me gustaba mi trabajo y lo de las relaciones publicas no me atraia,
preferia dejarselas a él. Cuando nos separamos, méas de la mitad de los clien-
tes se fueron con él. “Es con €l con quien tratamos y quien nos asesora” me
decian. Y asi es como me di cuenta de que no servia de mucho ser buen pro-
fesional si después no eras capaz de transmitirlo. Muchos de esos clientes
después volvieron, luego algo si servia. Mi socio cerrd, pero el quebranto ya
estaba hecho.
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Dada la situacion, con apenas unos ahorros y la mitad de los clientes, sélo
podia “huir hacia delante”. Dediqué 14 horas al dia a estudiar y practicar con
esa aplicacion de Google de pago por click. Inverti buena parte de la péliza
de crédito y los pocos ahorros que me quedaban en pagarle a Google por cada
click. Tras muchos clicks y muchos pagos, a principios de mayo de 2012,
el teléfono sond. “Quiero cambiar de asesoria” me dijo. Y volvié a sonar. Y
recibi un mail y otro mail y otro. Y asi consegui terminar el 2012 en el maldito
punto de equilibrio de siempre pero eso si, con unas deudas terribles.

En 2013, un nuevo cliente que trabajaba como disefiador web para una
gran empresa me mostrd lo que habia hecho para su nuevo proyecto perso-
nal. En cuanto lo vi le dije: “Yo quiero una web asi”. Y asi ocurrid. Dos meses
después tenia mi nueva web, hecha con una técnica pensada inicialmente para
los blogs, que se llamaba “WordPress”, pero que decian que daba muy buen
resultado en buscadores. Esa nueva web hecha en WordPress me permitia
cambiar cada cosa a mi antojo y asi poder entrar a jugar en otra liga, la del
SEO. Empecé a publicar articulos en el blog (que por fin lo tenia) y a posicio-
nar de manera permanente en la primera pagina de Google para las mejores
palabras clave. El teléfono sonaba cada dia mas. En 2013 la facturacion del
despacho habia crecido un 40%.

Empecé a coquetear con las redes sociales Facebook, LinkedIn, Twitter
aunque no me gustaba mucho la idea. Empecé a usarlas y publicar conteni-
dos, pero las dejé abandonadas a pesar de que si funcionaba y entraran clien-
tes por ese medio. Al abandonarlas cometi el error que todos los expertos
te dicen que no debes cometer: Empezar a publicar para dejar de hacerlo y
quedar fatal mostrando a todos que tu Gltima publicacion es de hace tres afios.
Mal.

Durante 2014 segui con la web, el SEO, los anuncios en Google, Face-
book y empezamos a ampliar plantilla en el despacho. Volvimos a incremen-
tar la facturacion otro 40% y todo, absolutamente todo ese crecimiento del
2012, 2013 y 2014 (en plena recesion econdémica) se debia al marketing en
internet. El “boca a boca” era casi testimonial.

Después vino la recuperacion econémica y empezamos a darnos codazos
entre varias asesorias en las campafas de Google. Ya no competia con los de
siempre, ahora éramos decenas, cientos peleando a la vez.

Durante este tiempo habia conseguido un monton de contactos, mas de
mil y una asesora de marketing me sugirié que explotara esa magnifica base
de datos. Esas mil personas habian entrado en contacto conmigo por motivo
de la asesoria y quizas habia llegado el momento de enviarles un recordato-
rio, una circular, oferta, o boletin mensual. Y asi comencé con las campafias
de email marketing. Y aunque requerian un poco de esfuerzo, son muy renta-
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bles y econémicas. Con conseguir un cliente, practicamente has amortizado
la campana.

Y asi es como he ido probando distintas cosas relacionadas con marketing
gue han servido, primero para sobrevivir y después para crecer. Con aciertos
y errores pero siempre intentando aprender y medir. Lo que no se mide no se
puede mejorar, me dijeron. Y en marketing, y sobre todo marketing digital,
medir es bastante facil.

No hay que centrarse en una sola técnica o medio de difusion. Hoy en dia
todo es multicanal y se deben probar todos. Es cierto, que con unos te sientes
mAas a gusto que con otros o los puedes manejar mejor. Pero cada momento,
producto o campafia requiere un método, un medio u otro y hay que estar
abierto.

Nadie sabe lo que va a vender con su campafia, ni siquiera las grandes
multinacionales. EI marketing es un juego de prueba y error. No es una lote-
ria. Es una técnica donde las cosas se miden y estudian y s6lo funcionan
cuando te pones en la piel del otro.

““El marketing es un juego de pruebay error”

iMarketing, marketing, marketing!
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COMUNICAR EN LENGUAJE CLIENTE

#cliente #comunicacion #venta #formacion

Como asesores podemos pensar que el secreto de nuestro éxito se basa,
muy a grandes rasgos, en dos premisas: Entregar un buen producto acompa-
flado de una estudiada estrategia de marketing... En tiempos de pandemia,
con todo lo que va a suponer a nivel econdmico, social y reestructuracion,
en el mejor de los casos, de los diferentes actores del mercado, va a cobrar
y de forma radical mas importancia que nunca la verdadera comunicacion...
Parece que no descubrimos nada, que todos lo tenemos claro, que se da total
y absolutamente por sentado... ;Estamos totalmente seguros de que es asi?

Siendo licenciado en Derecho arranqué, por pura casualidad (un dia antes
hubiera dicho que “ni jarto de vino”) mi vida profesional como agente de
seguros (hace 20 afios) antes que como gestor administrativo (16); ello con-
dicion6 mi forma de entender el corazon del negocio de una asesoria, no
tanto por lo que significa la venta sino mas, mucho mas, por el concepto de
COMUNICACION...

Después de 10 meses bailando continuamente en la cuerda floja, salvado
muchas veces por la campana (en el mundo comercial no se regala absoluta-
mente nada, vales lo que valen tus nimeros, Unica y exclusivamente) toqué
la verdadera realidad: Un cliente “TE COMPRA” mucho més de lo que “TU
LE VENDES” o le crees vender y eso pasa por la COMUNICACION, enten-
dida como un TODO. Pasé de ser uno mas a nivel regional a uno de los mejo-
res a nivel nacional cuando interioricé esa verdad en toda su amplitud, de ser
un agente que seguia a pies juntillas el criterio infantil y estandarizado de la
época, salvo honradas excepciones (0jo, todavia hoy vigente) de que la venta
se basa en simples patrones: tener contactos, buen producto ya dado por la
propia aseguradora, precio econémico, explicacién “por encima” de garantias
y a correr, a un agente que decidié ir mas alla, pura y simplemente por nece-
sidad de supervivencia: un comercial que no esta a gusto consigo mismo se
guedara siempre por el camino.
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De forma no directa sino transversal, necesité que se me cruzara un expe-
diente traumatico con el que adquiri al instante no s6lo compromiso profesio-
nal sino también emocional (Uno de mis primeros clientes perdid, haciendo
él mismo la cuna para el hijo que esperaba en un mes y medio, tres dedos
de la mano: La operacion a realizar era trasplantarle dedos del pie a la zona
dafada, con el agravante de que el dedo gordo es el que aguanta el equilibrio
del cuerpo). No estaba nada claro que mi compafiia aseguradora fuera a cubrir
el accidente, mas bien lo contrario. Ante algo asi no valia mi vieja forma de
actuar, se dio cobertura después de haberme empapado bien del contrato de
seguro médico, uno de los més farragosos y técnicos que existe, y su corres-
pondiente interpretacion ademas de haber actuado, también es cierto, como
una mosca cojonera.

Focalicé de forma totalmente distinta cuando entendi que la auténtica
comunicacién (base de la venta) supone estudio, supone trabajo, descansa
primero en una buena formacion y después hacer muy digerible la misma al
cliente. A Winston Churchill le solian felicitar por lo espontaneos y claros
que eran sus motivadores discursos. El siempre respondia con sorna que esa
espontaneidad le suponia siempre no menos de 4-5 horas de trabajo diario...

“la auténtica comunicacion (base de la venta) supone estudio,
supone trabajo, descansa primero en una buena formacion
y después hacer muy digerible la misma al cliente”

No deja de ser curioso cdmo hacemos antagdnicos términos que no lo son.
¢Formacion y claridad en la informacion son las Unicas claves para una buena
comunicacion? No, en mi caso sumé los intangibles muy tangibles (creamos
0 no) para el cliente de ilusion por lo que estaba haciendo y cémo lo estaba
haciendo, mas la seguridad a ultranza de que trabajaba para una gran asegu-
radora con un fenomenal equipo de trabajo. Estas convicciones, con los debi-
dos paralelismos, los trasladé al mundo de la gestoria.

Aln mucho mas evidente fue una segunda y reciente experiencia. Que
en la mayoria de los casos los profesionales no comunicamos bien es algo
que desde siempre he podido comprobar, pero igualmente no me esperaba
descubrir un par de tristes y sorprendentes verdades: La primera, que nues-
tros clientes no estan tan fidelizados como creemos. La segunda, siempre en
la mayoria de los casos, los clientes estitn ACOSTUMBRADOS a nosotros,
NO ENCANTADOS con nosotros (espero que todo el tsunami juridico que
ha supuesto el covid haya cambiado esto): “No sé lo que pago ni por qué lo
pago”, “no sé como respira mi negocio”, “no sé si estoy encuadrado en la
forma juridica adecuada”, “mi asesor no me informa o no lo hace con la sufi-
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ciente regularidad o claridad”. Estas frases se fueron repitiendo una y otra
vez en la mayoria de las mas de 50 entrevistas con prospectos que mantuve
durante un periodo de 6 meses, entre las cuales una parte importante acaba-
ron convirtiéndose en clientes.

A pesar de decidir no continuar por esta linea de actividad (cuando con un
comercial a pie de calle eres ti el que vas a buscar clientes y no al revés el
factor PRECIO es fundamental). Puedo asegurar que los comentarios antes
entrecomillados se dieron tanto en autébnomos como en empresas de cierto
tamario.

Vuelvo al principio, La Venta no es Venta, es Compra, y no invento nada.
Seguro que muchos habéis leido EL ARTE DE LA GUERRA de SUNTZU y
la verdad en la que se basa (si no lo habéis hecho no esperéis mas, leer libros
de empresa o emprendimiento sin antes haber tenido entre las manos a estos
dos clésicos y cualquiera de sus adaptaciones al mundo empresarial, el otro
es EL PRINCIPE de MAQUIAVELO, es como construir una casa sin cimien-
tos) que no es mas que VENCER evitandola a toda costa ya que la guerra
siempre es algo muy costoso. Y ello ;como se consigue?... “Sencillo”, trans-
mitiendo al contrincante tal sensacion de fortaleza que renuncie por completo
a la lucha.

Haciendo una extrapolacion facil al mundo comercial, es transmitir al
cliente tal sensacién de fortaleza que por si mismo tenga absolutamente claro
desde el primer momento que la mejor opcion eres TU y no tengas que gue-
rrear yendo detras de él a base de llamadas o mails de tu secretaria para con-
firmar que ha aceptado tu presupuesto.

¢COmo se transmite esta fortaleza?... insisto mediante la COMUNICA-
CION, considerada como un todo, no como simple y vulgar palabreria, la
verdadera comunicacion es mucho mas que eso, no perdamos nunca la pers-
pectiva de que incluso el cliente menos formado capta en pocos minutos la
verdad sin maquillaje de lo que transmitimos; podra explicarlo o no, pero la
piel no engafia 0 como decia el ROBERT DE NIRO de los buenos tiempos
(no el sucedaneo de si mismo) en RONIN “Cuando hay dudas no hay duda”.

Identifico las 7 principales claves, primero y por encima de todo 1.- Hablar
claro, hablar en lenguaje cliente. 2.- Formacion. 3.- Ilusion por el trabajo.
4.- Confianza taliban y al mismo tiempo racional y humilde en ti mismo.
5.- Confianza taliban y al mismo tiempo racional y humilde en tu equipo.
6.- Aprendizaje continuo. 7.- Protocolos estrictos, que no severos, dirigidos
siempre hacia la mejora continua... Grabatelo a fuego, comunicas en “len-
guaje cliente” cuando ENTIENDE NO SOLO LO QUE DICES SINO EL
INTANGIBLE DE LO QUE TRANSMITES.
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1.- Habla en lenguaje cliente, trabaja sin descanso la claridad y esta
siempre al tanto de lo que le preocupa. Transmitamos con ganas y asegure-
mos comprension siendo finos, en mi caso muy pocas veces utilizo expresio-
nes como ¢me has entendido? ¢comprendes lo que te digo?... No me siento
comodo en ellas, porque no quiero trasladar ningun tipo de superioridad ni
siquiera de forma implicita. Cuando entro en terrenos complicados prefiero
disminuir de forma acentuada el ritmo de la explicacion marcando las pala-
bras y si es necesario, me paro de forma notoria sin dejar de transmitir humil-
dad y ahi si que digo “parame todas las veces que haga falta”.

Si eres un despacho que te pierdes en tecnicismos, baja un escalén, tu
cliente construye o reforma casas, vende coches, sirve cafés o alquila las
habitaciones de su hotel. Si supiera de fiscalidad, contabilidad, laboral o juri-
dico no te habria contratado. ;Ello significa ser menos profesional? En abso-
luto, eso significa que cuando los tecnicismos no se entienden, el castellano,
vasco 0 en mi caso, el mallorquin (o el catalan de Mallorca para los puristas)
es lo suficientemente rico para hacerse entender, que es de lo que se trata. Es
mas, el uso y abuso de tecnicismos muchas veces encubre justamente lo con-
trario de lo que quiere transmitir: auténtica falta de preparacion.

“Si eres un despacho que te pierdes en tecnicismos, baja un escalén,
tu cliente construye o reforma casas, vende coches, sirve cafés o
alquila las habitaciones de su hotel. Si supiera de fiscalidad,
contabilidad, laboral o juridico no te habria contratado”

2.- Formacion de calidad. No sélo la autodidacta o la externa sino tam-
bién la informacién que por diferentes canales se recibe al ser miembro de
colegios profesionales o asociaciones. Sélo por el hecho de formar parte de
colectivos donde confluyen profesionales cualificados y generosos, en un
adecuado clima de sinergia, el efecto contagio positivo es un baluarte mas
de la adecuada formacién. Ademas de lo que supone por si misma, es el
POTENCIADOR de SEGURIDAD maés importante que existe y del que cuel-
gan buena parte del resto de claves. Si estas bien formado, eres inteligente y
sobretodo, tienes piel, sabras hacer de todo ese material algo digerible para
tu cliente.

3.- llusidén. Sé un hooligan de lo que haces. No se trata de hacer el payaso
ni de ir pegando saltos o ser la “alegria de la fiesta”, se trata de renovar la ilu-
sién porgue, 0jo, se gasta y hay que alimentarla con retos, proyectos, nuevas
lineas de actividad, nuevas maneras de hacer incluso las mismas cosas. La
ilusidn se palpa y se contagia. A igualdad de servicio o producto y de precio
o0 incluso mas caro ¢a qué restaurante, taller mecanico, abogado, hotel te ape-
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tece entrar? ¢A uno gris u a otro donde la gente esta hipermotivada e ilu-
sionada? ¢Hace falta que te digan lo motivados e ilusionados que estan o td
mismo lo ves?

4.- Confianza taliban pero a su vez racional y humilde en ti mismo como
gerente. Por mucho que se diga, no hay personas con mas 0 menos autocon-
fianza profesionalmente hablando, lo que hay son tipos mas o menos forma-
dos. La confianza no es un mantra que te repites 20 veces cada dia al des-
pertar, la confianza es algo que viene por si misma pero hay que ayudarla un
poco. Recuerda que el cliente, independientemente de su nivel cultural, tiene
la antena suficiente para diferenciar en 3 minutos cuando esta ante un profe-
sional prepotente o ante un profesional seguro y diligente.

5.- Confianza taliban pero al mismo tiempo racional y humilde en tu
equipo de trabajo. Tus empleados y colaboradores son tu principal activo,
por encima de cualquier software, por muy avanzado que sea éste. Cuida, tra-
baja y afilalo al maximo, no sélo para que tu producto sea de alta calidad sino
porque lo creas o no, en toda esa amalgama que es la comunicacién enten-
dida como un todo, esa confianza en los que tienes a tu lado también se trans-
mite con fuerza.

6.- Sin ser severo, establece protocolos estrictos. Comunicar es parte
esencial de nuestro negocio como lo es la obtencién de un buen producto.
Comunicar bien consume tiempo y recursos. Establece y depura al maximo
los protocolos para que éstos hagan disminuir al méximo las tareas rutinarias
del despacho y puedas dedicar el tiempo que se merece a la comunicacién.

7.- No negociar nunca con la Comunicacion. Es importante dar siempre
el 100% en esa entrevista, en esa llamada o en ese mail, nunca menos y si por
un instante caemos en el error de hacerlo por considerar que un determinado
cliente paga poco por nuestros servicios, sélo hay dos caminos: Negociar un
aumento de la tarifa o negociar la salida del cliente pero nunca negociar con
la capacidad de entrega.

Finalizo este articulo hoy 16 de Mayo de 2020 con muchos, tragicos,
apasionantes y sorprendentes dias por vivir como profesional. Vivimos
unos momentos, y no es un frase trillada, que va a exigir lo mejor de noso-
tros mismos (templanza, articular excelentes sinergias, rapidez, buena cin-
tura y adaptacion de nuestros modelos de negocio...). Vivimos unos momen-
tos historicos. Vivimos el mejor momento para ser asesor. Vivimos el mejor
momento para comunicar.
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LA TRANSFORMACION DIGITAL DEL CLIENTE

#transformacion_digital #web #RRSS #COVID-19

TRANSFORMACION DIGITAL DE LAS EMPRESAS:
SITUACION ACTUAL

Vivimos en un entorno cambiante, y la tecnologia va ganando terreno en
nuestras vidas personales. Los teléfonos moéviles, ademas de tener infinidad
de usos y posibilidades en el ambito del ocio personal, se han convertido en
las principales herramientas de trabajo, y nos resultaria imposible realizar
nuestra labor profesional sin dichos dispositivos. Cuando nos encontramos
en un lugar sin cobertura mévil, ni una red wifi a la que conectarnos, tenemos
la sensacion de encontrarnos aislados y desconectados del mundo. Resulta
complicado hoy en dia encontrar a una persona que no haya realizado una
compra online, que no tenga una suscripcion a un servicio de television a la
carta (Netflix, Amazon Prime, HBO, etc.) o de musica (Spotify y similares), o
un disco duro en la nube (iCloud, Dropbox, Google Drive o0 One Drive, entre
otros). Todo eso, desde nuestro punto de vista, forma parte del fendmeno
conocido como transformacion digital.

“En el ambito profesional, los asesores de empresa
llevamos afos hablando de transformacion digital”

En el &mbito profesional, los asesores de empresa llevamos afios hablando
de transformacion digital. Si bien es cierto que todavia existen despachos que
se manejan en un entorno analdgico, otros muchos apostamos decididamente
por la tecnologia, y paso a paso, avanzamos en la buena direccion. Resulta
habitual entre nosotros hablar de conceptos tales como automatizacion, inte-
graciodn, analisis de datos, etc. Todo ello lo hacemos con el fin de ser mas pro-
ductivos y rentables. Ahora bien, segin vamos avanzando en esta compleja
labor, nos damos cuenta de que el cliente nos debe seguir el ritmo, debe trans-
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formarse digitalmente junto a nosotros, con tal de ser compatible con nuestra
filosofia y nuestra tecnologia. En caso contrario, no sera capaz de aprovechar
todas las ventajas que podemos ofrecerle.

Seglin los datos oficiales del Instituto Nacional de Estadistica (INE), las
empresas espariolas de menos de 10 trabajadores se encuentran en una situa-
cién muy retrasada y precaria en cuanto a tecnologia se refiere. Como pode-
mos observar en la siguiente tabla, 7 de cada 10 empresas de menos de 10
empleados no disponen de pagina web; y 9 de cada 10 no compran servicios

en la nube.
1er trimestre 1er trimestre

de 2019 de 2018
Ordenadores 79,9 79,8
Personal que usa ordenadores con fines empresariales 69,4 67,4
Personal que usa ordenadores conectados a Internet con fines empresariales 65,9 63,5
Empresas que emplearon especialistas TIC 3,0 3,1
Empresas con conexion a Internet, de las cuales: 76,3 75,5
- Banda ancha fija 83,1 63,9
- Banda ancha movil 74,9 54,5
- Conexion a Internet y sitio/pagina web 30,2 235
- Usan medios sociales 32,7 26,7
- Compran servicios en la nube 10,4 7,0
- Usan firma digital 54,3 37,0
- Utilizan publicidad dirigida 11,6 7,3

Datos de empresas de menos de 10 trabajadores. INE.

Por lo que respecta a las empresas de mas de 10 trabajadores, como parece
légico, los datos son més alentadores. No obstante, resultan todavia sorpren-
dentemente bajos, tal y como se puede apreciar en la tabla que sigue:

1er trimestre 1er trimestre

de 2019 de 2018
Personal que usa ordenadores con fines empresariales 60,4 60,1
Personal que usa ordenadores conectados a Internet con fines empresariales 53,5 52,5
Empresas que emplearon especialistas TIC 17,4 19,2
Empresas con conexion a Internet, de las cuales: 98,4 98,7
- Conexidn a Internet y sitio/pagina web 78,2 78,2
- Banda ancha mavil 84,1 81,5
- Usan firma digital 80,6 76,7
- Usan medios sociales 52,9 51,8
- Compran servicios en la nube 28,1 23,2
- Utilizan publicidad dirigida 26,7 22,8

Datos de empresas de més de 10 trabajadores. INE.

En el caso de estas empresas un poco mas grandes que las anteriores, ya
observamos que casi el 80% dispone de pagina web; y que casi el 30% de
ellas compran servicios en la nube.
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Estos datos no son buenos, si los comparamos con otros paises equipara-
bles a Espafia en términos econémicos y sociales. Queda un largo camino por
recorrer

TRANSFORMACION DIGITAL BASICA (Y NECESARIA)

Una vez la empresa asume que la transformacion digital es buena para su
negocio, llega el momento de tomar decisiones e implementar medidas. Un
buen punto de partida, sin duda, es crear, o reforzar, su presencia e imagen
en internet.

Hoy en dia, la inmensa mayoria de la poblacion navega por la red. Bus-
camos informacion, realizamos compras y ventas, empleamos las diferentes
redes sociales que existen, etc. Se puede decir, sin miedo a parecer exagera-
dos, que si no estas en la red, no existes para una buena parte de la pobla-
cion. Ademas, esta situacion se ird acentuando con el paso de los afios, pues
las nuevas generaciones, nuestros clientes del futuro, ya han nacido en un
entorno digital, saben manejarse en ¢l con fluidez, y a través del mismo van a
realizar todas sus transacciones econémicas.

En primer lugar, resulta fundamental disponer de pagina web corpora-
tiva, en la cual se presente la empresa, sus productos y servicios, y sus datos
de contacto. A partir de ahi, la empresa puede ir mejorando su pagina web
y aportando mayor valor a la experiencia de navegacion del cliente. Pueden
introducirse texto, imagenes y videos que den a conocer mejor a la compa-
fiia; presentar al equipo que la conforma; insertar dentro de la web una tienda
online con su correspondiente pasarela de pago, para poder vender los bienes
0 servicios a través de la misma; se puede insertar también un chatbot, para
que ofrezca respuestas automaticas a los clientes que quieran contactar con
la empresa para obtener informacion, etc. Hoy en dia, también se suele dar
acceso, a través de la pagina web de la empresa, a un espacio personal del
cliente, conocido también como portal del cliente. En este espacio privado,
el cliente puede acceder a toda su informacion, documentacion, historial de
compras, etc.

En relacion con lo anterior, resulta recomendable que la empresa disponga
de un correo electrénico corporativo. Aporta imagen de profesionalidad al
disponer de un dominio propio, el mismo que se emplea en la pagina web. No
obstante, si en una fase inicial se quiere minimizar la inversién econémica, la
empresa puede crear en pocos minutos, y de forma totalmente gratuita, una
cuenta de correo electrénico en cualquiera de los principales proveedores tec-
nol6gicos (Gmail, Outlook, etc.).
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Para los mas avanzados, una buena opcién es la de lanzar una aplicacion
para dispositivo movil. A través de ella, siempre visible en el terminal de la
gente que la descargue (impacto de marca), el usuario podra acceder tanto
a toda la informacién que consta en la pagina web, como realizar todas las
demaés funcionalidades, pero desde un entorno que aporta una mejor expe-
riencia de uso. La gran mayoria de usuarios consultamos nuestras finanzas
a través de la aplicacion de la entidad bancaria, nos distraemos viendo las
publicaciones y comentarios de nuestros amigos a través de la aplicacion de
las redes sociales a las que estamos suscritos, o leemos la prensa a través de la
aplicacién de los diferentes periodicos. Asi pues, ¢por qué no podemos tam-
bién nosotros informar, comunicar y vender a nuestros clientes, a través de
nuestra propia app?

Tal y como se ha indicado anteriormente, tener pagina web propia es nece-
sario, imprescindible, pero no basta con eso. Resulta también necesario con-
seguir que esta pagina web aparezca bien posicionada en los principales bus-
cadores.

Simplificando, podemos decir que existen dos modos de mejorar el posi-
cionamiento en los buscadores: el SEO y el SEM. El SEO consiste en mejo-
rar la estructura de la pagina web, y optimizar el texto que introducimos en la
misma, de tal forma que resulta del agrado de los algoritmos que emplean los
buscadores, y la posicionen mejor organicamente, de forma gratuita. EI SEM,
por el contrario, es un sistema de pago por el cual el buscador mejora el posi-
cionamiento de la web de forma artificial. Normalmente, en el SEM se asig-
nan una serie de palabras clave, que son las que esperamos que el potencial
cliente utilice para localizarnos. Ademas, se pueden lanzar campafas de posi-
cionamiento esporadicas o recurrentes, acotadas por fecha, publico objetivo,
ubicacion geografica, etc.

Otra herramienta muy potente para mejorar la presencia e imagen de la
empresa en internet, son las redes sociales. Existen diversas opciones, y cada
una de ellas es apropiada para publicitar un tipo de producto o servicio, y para
dirigirse a un publico concreto, pudiendo segmentar por edad, gustos, aficio-
nes, costumbres de consumo, etc.

Facebook fue durante afios la red social por excelencia, y en ella se agluti-
naban todo tipo de perfiles de usuarios. No obstante, debido al nacimiento de
otras redes sociales que han tenido gran impacto sobre las generaciones mas
jovenes, resulta complicado encontrar perfiles activos de gente menor de 30
afios. No es una red social profesional, pero muchas empresas la utilizan para
publicitarse y darse a conocer. Esta red social posee un programa de publici-
dad, que permite realizar campafias, segmentar publico objetivo, segmentar
geograficamente, etc.
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Twitter, en términos generales, cumple con una funcién mas institucional,
si bien son muchas las compafiias que interacttian con los usuarios a través de
la red social. Ademas de los propios perfiles corporativos, los profesionales
utilizan Twitter con sus cuentas personales para trabajar la imagen propiay la
de su empresa a través de sus tweets. Al igual que con Facebook, hace afios
que se incorporé el programa de publicidad para que las empresas puedan
promocionar sus comunicaciones.

LinkedIn es una red social muy diferente de las dos anteriores, pues se
trata de una red social profesional, en la cual no esta bien visto por sus inte-
grantes realizar comentarios y publicaciones de indole personal. En esta red
convergen profesionales y empresas, y se fomenta la colaboracion y la crea-
cion de negocio, asi como la formacion y el aprendizaje. También dispone de
un programa premium que permite promocionar publicaciones y realizar mas
acciones.

Finalmente, muchas empresas estan optando, cada vez mas, por Insta-
gram. Se trata de una red social completamente visual, orientada principal-
mente a gente de menos de 40 afios, y resulta muy atractiva para dar a conocer
los productos que comercializa la empresa. Desde hace unos afos se puede
enlazar con la tienda online de la empresa. También dispone de un programa
de publicidad y promocion de publicaciones.

Una vez la empresa ya ha implementado con éxito una estrategia de pre-
senciay comunicacion online, llega el momento de afrontar la transformacion
digital interna. Todas las empresas manejan informacién y almacenan docu-
mentacién. Hoy en dia, se da por sentado que este proceso se realiza mediante
equipos informaticos, y no en soporte fisico manual (carpetas, archivadores,
papel). Ahora bien, para el almacenamiento y gestion de dicha informacion
y documentacién resulta recomendable abandonar los discos duros locales y
comenzar a emplear los espacios de almacenamiento en la nube. A cambio de
una pequefia suscripcion mensual, se dispone de almacenamiento préactica-
mente ilimitado. Ademas, operando de este modo, se puede acceder a la infor-
macién y documentacién deseada desde cualquier dispositivo con conexion a
internet, lo cual confiere una gran ventaja de flexibilidad respecto de los tradi-
cionales dispositivos de almacenamiento local. Otra de las ventajas que apor-
tan estos espacios en la nube es la seguridad, pues resultan mucho mas segu-
ros frente a ciberataques.

TRANSFORMACION DIGITAL AVANZADA

Todo lo dicho hasta el momento, es tecnologia que existe, que se esta
usando desde hace afios, y que su uso es practicamente obligatorio para cual-
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quier empresa que pretenda operar con éxito en el mercado. No obstante, la
tecnologia es cambiante, y su uso se va a intensificar en los proximos afos,
todavia mas si cabe, de modo exponencial. Por ello, resulta imprescindible
mantenerse informado y actualizado en esta materia, ser conocedor de las ten-
dencias del mercado, y no caer en el error de pensar que las inversiones tec-
nolodgicas realizadas hasta la fecha son suficientes. La figura de “el informa-
tico” va a ser reemplazada por la de “el asesor tecnoldgico”, y los asesores
de empresa mas avanzados ampliaremos nuestra cartera de servicios para dar
cobertura 360 grados a nuestros clientes.

Por ejemplo, ya es una realidad en otros paises (como México o Portu-
gal), e incluso en el Pais Vasco (Hacienda Foral), dentro de nuestro propio
pais, que la Agencia Tributaria obligue a todos los contribuyentes a informar
en tiempo real de todas las facturas emitidas, con el objetivo de luchar contra
el fraude fiscal. Para realizar este intercambio de informacién en tiempo real,
toda empresa, desde el autbnomo que trabaja en solitario, hasta las grandes
corporaciones, deberan disponer de un software validado por la Agencia Tri-
butaria, que verifique la autenticidad de la informacion facilitada, y que el
contribuyente no pueda manipular. Para poder hacer uso de este sistema de
intercambio de informacién obligatorio, todas las empresas deberan contar
con equipos informaticos apropiados para ello e irremediablemente surgira
la necesidad de permanecer conectado en tiempo real con los asesores de la
empresa. El modelo actual de asesoria mutard, evolucionara. El cliente ya no
llevara su documentacion al asesor, sino que sera éste el que se conectara en
remoto sobre los equipos de cada empresa, para trabajar con su informacion.

Otro gran cambio que estaba llegando, muy lentamente, pero que se ha
precipitado debido a la crisis sanitaria del COVID-19, es el relativo a la cola-
boracién y el trabajo compartido. Las reuniones presenciales estan siendo
reemplazadas por las videollamadas, tanto individuales como grupales. A
través de plataformas como Microsoft Teams, o Slack, la empresa puede tener
a todo su equipo conectado, organizar equipos de trabajo generales y reduci-
dos para cuestiones concretas, crear canales para tratar cuestiones particula-
res, intercambiar documentos e incluso trabajar simultdneamente con varias
personas sobre el mismo, compartir escritorio y agenda, etc. Pese a las dudas
y reticencias que existian sobre la productividad del teletrabajo, ha quedado
demostrado que, contando con los medios tecnolégicos apropiados, es posi-
ble. Incluso se puede comenzar a ofrecer el teletrabajo, total o parcial, como
un incentivo laboral méas para captar y retener talento en las empresas.

El big data (analisis de macrodatos) ha sido la gran revolucion de los ulti-
mos afios para las grandes empresas y corporaciones, pero poco a poco van
surgiendo nuevas soluciones tecnoldgicas que permiten democratizar este

202



LA TRANSFORMACION DIGITAL DEL CLIENTE

servicio, y hacerlo accesible también para las PYMEs y auténomos. Con-
siste en el andlisis de un gran nimero de datos e informacion mediante el uso
de técnicas matematicas avanzadas, y ofrece respuesta a las empresas sobre
coémo optimizar su negocio y hacerlo mas rentable. Por ejemplo, determina
los patrones de comportamiento de las personas, por lo que podemos prede-
cir, con un reducido margen de error, cOmo actuaran nuestros clientes ante
una eventual subida de precios de determinados productos o servicios. Otra
aplicacion habitual del big data es la de optimizacion logistica, sirviendo a
las empresas, por ejemplo, para organizar las rutas comerciales de reparto,
o el sistema de almacenaje, reduciendo los costes econdémicos y el tiempo
empleado.

) CONCLUSION:
LA TRANSFORMACION DIGITAL NO ES UN DESTINO,
SINO EL CAMINO. COMENCEMOS A ANDAR

En definitiva, lo que los asesores pretendemos trasladar a nuestros clien-
tes, es que también ellos deben realizar su propia transformacion digital. La
tecnologia que esté llegando a las empresas es capaz de realizar tareas basi-
cas y de poco valor afiadido de forma mucho mas eficiente que las personas.
Desde nuestro punto de vista, esto es bueno, y no debemos sentir miedo por
ello. Debemos invertir para ser mas productivos. Nunca la tecnologia ha des-
truido empleos, sino que los ha transformado. Algunos empleos quedan obso-
letos, pero la gente que conforma nuestro equipo tiene un conocimiento y una
experiencia muy valiosa, que podemos aprovechar asignandoles nuevos roles
y tareas dentro de la organizacion. Estos nuevos puestos de trabajo, evolucion
de los anteriores, mediante el apalancamiento en tecnologia, haran que la pro-
ductividad de la empresa aumente de forma exponencial.

“lo que los asesores pretendemos trasladar a nuestros clientes,
es que también ellos deben realizar su propia transformacion digital”

La transformacidn digital puede abarcar diferentes tecnologias y procesos,
dependiendo del ambito de actividad de cada empresa. No obstante, existen
una serie de ventajas que son comunes a todas aquellas empresas que apues-
tan por la inversion en mejoras tecnoldgicas:

» Nuevos servicios y experiencias que ofrecer al cliente

» Generacion de nuevas fuentes de ingresos
» Mayor capacidad de respuesta ante los cambios en el mercado
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* Mejora de la eficiencia operativa

* Impulso de la cultura de la innovacion dentro de la organizacion
e Optimizacion de la colaboracién interna

e Capacidad de anélisis de datos

En resumen, podemos concluir que las empresas espariolas se encuen-
tran en una fase inicial del proceso de transformacion digital, pero que los
recientes acontecimientos (especialmente el COVID-19) estdn empujando
a las mismas a avanzar rapidamente en dicho proceso. Es importante tener
en cuenta que la tecnologia cambia constantemente, y que la transformacion
digital no se debe visualizar como una meta, sino como un camino a recorrer,
sin prisa pero sin pausa. Vivimos en un entorno cambiante, incierto, y la clave
del éxito reside en la capacidad de la empresa para adaptarse al cambio, y la
actitud positiva con la que lo afrontamos.
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EL CRM PARA LA GESTION INTERNA DE TU EMPRESA

#CRM #ERP #Tecnologia #cliente

Cada mes aparecen nuevas tecnologias y decenas de términos que pueden
crear mucha confusién sobre lo que necesita tu empresa para una buena ges-
tion y digitalizaciéon. ¢Has escuchado términos como CRM, ERP, SAAS,
PLUGIN vy otros similares? ;Qué significan? ;Cuales son las diferencias?

No te preocupes, es normal que te vuelvas loco/a buscando la tecnolo-
gia adecuada para tu empresa. Llevo mas de 16 afios investigando tecnologia
para mi despacho y todavia no encontré la solucién perfecta o ideal, aunque
cada dia dedico mucho tiempo y dinero en acercarme a ello para poder gestio-
nar el despacho de la forma mas automaética y centralizada posible.

Actualmente, trabajo con méas de 70 softwares para la gestion del des-
pacho. Pueden parecer muchos softwares, pero estoy seguro de que en tu
empresa tienes o tendras también decenas de softwares. Por ejemplo, un anti-
virus, un hosting para el dominio, un wordpress donde gestionas tu pagina
web, un programa para la facturacion, excel, slack o teams, google analytics,
business intelligence, Gmail o Outlook...

Como puedes observar, nos tenemos que acostumbrar a trabajar con dece-
nas de aplicaciones y cada una de ellas necesita tiempo para la configuracion,
actualizaciones, formacidn, conectarlo con otras aplicaciones y recursos eco-
noémicos para su mantenimiento, etc. Propongo gestionar todos estos progra-
mas de la misma forma que gestionamos a todo el personal de la empresa, a
través de un departamento de recursos humanos.

i Y, ¢POR DONDE EMPIEZO?
¢QUE TECNOLOGIA NECESITA Ml EMPRESA?

Propongo dos tipos de tecnologia, una para la gestién interna, de la que
hablaré en el presente articulo, y otra para la parte operativa.
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» Gestion interna. Hacemos referencia al CRM que nos ayudara a ges-
tionar todos los aspectos relacionados con ficha de clientes, comercial,
marketing, servicios, proyectos, clientes, calendario, tareas, recursos
humanos, gestion documental y facturas de ventas.

» QOperativa. Toda la tecnologia necesaria para desarrollar el eje central
de tu empresa. Si tienes un negocio de transporte serd necesario tener
un software especifico para toda la gestion de la flota de vehiculos,
reparaciones de dichos vehiculos, trazabilidad de la entrega e inci-
dencias. Por ejemplo, en mi sector de los despachos profesionales es
necesario tener herramientas tecnoldgicas para la gestién de néminas,
contabilidad e impuestos.

PERO, ;QUE ES UN CRM?

CRM o Customer Relationship Management es un software destinado a
mejorar la gestion y relacién con los clientes, que debe estar totalmente inte-
grado en los diferentes procesos de una empresa, sin importar el tamafio de
ésta.

“El cliente es el rey y los datos son poderosos™

El término “CRM” se usa, mas comunmente, en referencia al software real
gue acttia como la columna vertebral de su proceso y estrategia. El cliente es
el rey y los datos son poderosos: recopilar y recopilar toda la informacién
posible sobre sus clientes y posibles clientes en una herramienta central que
permite:

 a los miembros de ventas mantenerse organizados y tomar decisiones
mas inteligentes,

e priorizar las comunicaciones y

* conectarse con los clientes exactamente en el momento adecuado.

El software CRM une todos sus datos de clientes y prospectos en una sola
herramienta, brindando visibilidad adicional en las interacciones de los clien-
tes.

Un CRM es el centro de cualquier organizacion de ventas exitosa, la base
de datos en la que se almacenan todos los datos, interacciones y notas. Las
organizaciones usan sistemas CRM para garantizar que los datos de con-
tacto e interaccion puedan ubicarse, clasificarse y modificarse facilmente,
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segun sea necesario, durante todo el ciclo de vida del cliente. Los contactos
se pueden almacenar jerarquicamente en una sola empresa u organizacion, lo
que brinda a los equipos de ventas una vision integral de las interacciones con
todos los empleados relevantes de un cliente potencial o cliente.

¢ES NECESARIO UN CRM PARA TODAS LAS EMPRESAS?

Un CRM es, tradicionalmente, una herramienta de ventas, que propor-
ciona a los representantes de ventas y a la administracién la informacion y
los conocimientos que necesitan durante todo el proceso de ventas. Una vista
de 360 grados del cliente o cliente potencial ayuda a los equipos de ventas a
tomar decisiones de venta mas inteligentes. Estas herramientas aumentan la
organizacion y agilizan el seguimiento de la informacion del cliente, permi-
tiendo que los vendedores se concentren en lo que mejor hacen: vender

“Un CRM es, tradicionalmente, una herramienta de ventas, que proporciona
a los representantes de ventas y a la administracion la informacion y los
conocimientos que necesitan durante todo el proceso de ventas™

Ahora bien, con el tiempo, los CRM han ido evolucionando, mas alla de la
gestion de los leads, presupuestos, oportunidades y todas las actividades rela-
cionadas. Actualmente en el CRM también se gestionan todos los aspectos de
campafias de marketing, servicios y otros apartados necesarios como recur-
s0s humanos, gestion documental y similares. Salvo alguna excepcién, consi-
dero que todas las empresas deberian tener un CRM.

¢CUALES SON LOS MEJORES CRM DEL MERCADO?

En el mercado existen mas de 450 soluciones para la gestion de clientes.
Las soluciones CRM pueden ser costosas. Algunas compafiias optan por usar
una herramienta gratuita, especialmente cuando recién estan comenzando y
quieren probar si una herramienta es adecuada para ellos. Yo aconsejo comen-
zar con las licencias de prueba que normalmente son entre 15 a 30 dias.

Cuatro caracteristicas fundamentales que propongo tener en cuenta a la
hora de elegir uno u otro CRM:

» Adaptacion a diferentes equipos y perfiles de la empresa.
* Posibilidad de personalizacion

 Automatizacion de procesos

» Marketplaces
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El cliente es el rey y los datos son poderosos: recopilar y recopilar toda la
informacion posible sobre sus clientes y posibles clientes en una herramienta
central permite a los miembros de ventas mantenerse organizados y tomar
decisiones mas inteligentes, priorizar las comunicaciones y conectarse con
los clientes exactamente en el momento adecuado.

A continuacion expongo aquellos CRM lideres en el mercado:

» Salesforce.

* Bitrix24.

» Zoho CRM

e HubSpot

* Pipedrive.

*  Microsoft Dynamics 365
e ActiveCampaign

* Freshsales

e Zendesk

Por ultimo, una vez elegido el CRM mas apropiado para tu empresa acon-

sejo ponerte en manos de un buen partner para sacar el mayor provecho al
programa y personalizarlo de acuerdo a tus necesidades.
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APLICACION DE 'I"ECNOLOGiAS DIGITALES PARA
LA CONSECUCION DE LOS OBJETIVOS DE LAS
FUNDACIONES

#Fundaciones #EntidadesNoLucrativas #Asociaciones #ONGs

Desde hace varios afios oimos hablar constantemente de expresiones como
Inteligencia Artificial, Big Data, aplicaciones en la nube, etc. Casi siempre,
asociado a estas expresiones aparece el concepto de transformacion digital.
Una primera y sencilla aproximacién a este concepto nos llevaria a la aplica-
cion de capacidades digitales al entorno funcional de una organizacion para
mejorar su eficiencia en todos los sentidos.

En el campo de las entidades no lucrativas a veces resulta complejo deter-
minar en qué medida pueden beneficiarse de esta inmersion tecnologica; sin
embargo tienen que adaptarse y evolucionar para enfrentarse a las exigencias
y aprovechar las nuevas oportunidades que ofrece esta transformacion digital.
Pues bien, eso es lo que vamos a intentar desentrafiar de manera esquematica
en este articulo: ¢cémo pueden ayudar las practicas tecnoldgicas en una enti-
dad no lucrativa a mejorar sus resultados digitales?

FINANCIACION DE LAS FUNDACIONES Y SUS ACTIVIDADES

Partiendo de la necesidad ineludible de la presencia digital de las entida-
des no lucrativas (pagina web, redes sociales, etc) conviene aprovechar este
medio como una nueva via de captacion de fondos.

Existen numerosas herramientas que, adaptadas a las necesidades de las
entidades no lucrativas, permiten que éstas puedan obtener fondos a través de
internet. Las siguientes, son sélo un ejemplo:

Facebook fundraisers: Se trata de una herramienta que Facebook pone a
disposicion de entidades y usuarios para crear recaudaciones de fondos direc-
tamente desde la plataforma, que se pueden compartir con todos los amigos
de la persona. Para ello es necesario inscribir la organizacion en los pagos de
Facebook.
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Campafias de recaudacién para un proyecto concreto: Una campafia con-
creta y personal suele tener mas conexion con los usuarios que una cam-
pafia genérica. Una de las plataformas mas conocidas es migranodearena.
org. Nos permite amplificar nuestra causa a través del crowdfunding, consi-
guiendo fondos para nuestros proyectos y abriendo las puertas a que mas per-
sonas conozcan nuestra mision.

CAPTACION Y FIDELIZACION DE SOCIOS

Conseguir la atencidn, simpatia y compromiso de la poblacion frente a
una causa, es una de las metas mas complicadas y a las que toda ONG aspira.
El modelo face to face de captacion de socios tiende a agotarse, las nuevas
generaciones huyen del compromiso econémico a medio plazo y el coste de
estas campafias se ha incrementado, lo que ha llevado a buscar nuevas formas
de captacion de socios. Sin entrar en un analisis mas profundo, a través de
técnicas de marketing automation, se crean procesos de marketing donde se
hibridan herramientas del entorno digital y la captacién de usuarios a través
de técnicas de marketing. Para ello, se utiliza la implementacién de diferentes
plataformas o programas de software. Se combinan estrategias como una lan-
ding page (con un disefio atractivo, una idea clave que capte la atencién del
socio potencial, un boton de llamada a la accion, un video testimonial, etc)
con un proceso automatizado de creacion de una base de datos, personas inte-
resadas que, con el tiempo, puedan transformarse en socios.

DESEMPENO DEL VOLUNTARIADO

En este apartado nos referiremos méas bien al desempefio de la tarea de
voluntariado como tal. Respecto a la captacion de voluntarios, podemos remi-
tirnos al apartado anterior.

La situacion de la pandemia de Covid-19 a buen seguro redefinira el con-
cepto de voluntariado en el sentido del aumento de la realizacion a distancia
de las tareas de voluntariado, siempre que las necesidades de las entidades lo
permitan.

En la actualidad es frecuente la realizacion de microvoluntariado virtual.
Consiste en la realizacion de pequefias tareas para las que no es necesario el
desplazamiento fisico de las personas voluntarias. Suele tratarse de servi-
cios profesionales que se canalizan a través de plataformas como hazteoir.
org. También, por ejemplo, www.cibervoluntarios.org. Se trata de un medio
bidireccional. Por un lado, canaliza las inquietudes de aquellas personas que
quieren ayudar a otras personas o entidades a adquirir competencias digita-
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les y, al mismo tiempo, sirve de nexo entre ellas y las entidades no lucrativas
que ayudan a colectivos en riesgo de exclusion sociodigital que necesiten una
ayuda con las tecnologias de la informacién.

TRANSPARENCIA DE LAS ONGs

Cuando una persona decide realizar una aportacion, colaborar o plantearse
un voluntariado, por ejemplo, en ocasiones se puede encontrar con la duda
de si la entidad en la que ha pensado canalizara adecuadamente su esfuerzo
o de si tiene un alto grado de cumplimiento en lo que a sus fines fundaciona-
les se refiere.

En los dltimos afios algunos escéndalos de fundaciones han restado cre-
dibilidad y han obligado a estas entidades a ser méas transparentes, tanto en
la captacion como en el destino de los fondos obtenidos. En este sentido,
existen plataformas que sirven de directorio de organizaciones no lucrativas
sobre la base de su transparencia y buenas practicas. Una de ellas es la Fun-
dacion Lealtad (www.fundacionlealtad.org). En ella se puede obtener el sello
de ONG acreditada, un distintivo que identifica a aquellas entidades no lucra-
tivas que cumplen sus principios de transparencia y buenas précticas.

En un sentido muy parecido, por ejemplo, www.comgo.io (en la actua-
lidad, stopcovid.io). Se trata de un portal que ofrece total confianza tanto
a donantes como a entidades, sometiendo a los proyectos a un filtro previo
gue garantiza su relevancia, calidad y trayectoria. Del mismo modo, la plata-
forma permite a los donantes trazar con total seguridad el destino de la canti-
dad donada gracias a la tecnologia blockchain.

MARKETING Y PUBLICIDAD

Muchas entidades, centradas en el desarrollo y consecucion de su objeto,
necesitan en ocasiones de una estrategia o, simplemente, una accion publici-
taria que les dé a conocer. Tanto a ellos como a sus actividades. Una de las
herramientas por excelencia en este sentido es Google, que cuenta con un
programa especifico de anuncios dedicado a entidades no lucrativas. Se trata
de Google Ad Grants. Ofrecen a cada organizacion un presupuesto mensual
para anunciarse en el buscador de Google, sin ningln coste ni compromiso.
En principio, en Espafa, puede optar a Google Ad Grants cualquier entidad
no lucrativa, excepto las sanitarias, educativas o académicas. A lo largo del
proceso de solicitud a Google se verificara que la solicitud corresponde real-
mente a una organizacion sin animo de lucro verificada como tal y, entre otras
cosas, gque la entidad cuenta con una web de calidad.
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BIG DATA

En la actualidad, uno de los grandes valores, por no decir que el gran valor
por excelencia en la economia es el dato. Cuando navegamos por Internet, si
algo es gratis es porque el precio somos nosotros. Si no lo es, también. Los
datos o conjunto de datos que por su volumen, complejidad o variabilidad,
dificultan su gestion y analisis con herramientas convencionales se les conoce
como big data. Resulta imposible enumerar los beneficios, directos o indirec-
tos, que puede obtener una ONG con un correcto analisis de los datos. En un
primer escaldn, por ejemplo, podrian servirse de las redes sociales para detec-
tar ¢ identificar a aquellas personas en riesgo de exclusion social con una ver-
dadera necesidad de ayuda y que se resisten a pedirla. Otro ejemplo podria
ser la segmentacion de cara a la captacion de donantes o voluntarios, propo-
niéndoles campafias enfocadas hacia unos gustos o necesidades previamente
diferenciados.

“Resulta imposible enumerar los beneficios, directos o indirectos,
que puede obtener una ONG con un correcto andlisis de los datos™

MEJORAR SU GESTION INTERNA

En la actualidad existen numerosos programas y aplicaciones que permi-
ten llevar a cabo un uso mas eficiente de los recursos y optimizar procesos.

Podriamos clasificarlas en tres grandes bloques: de gestion de la informa-
cion, de gestion de proyectos y herramientas de administracion.

Cualquier entidad, del tipo y tamafio que sea, gestiona una gran cantidad
de informacién. Con el tiempo surge la necesidad de tenerla estructurada y
accesible para todos los miembros del equipo, del patronato o incluso de cola-
boradores y simpatizantes. Las herramientas existentes en este sentido permi-
ten almacenar este tipo de archivos permitiendo su consulta o modificacion
colaborativa y permitiendo que permanezcan permanentemente actualizados.

Las herramientas de gestion de la informacion nos facilitan esta tarea.
Muchas de estas aplicaciones, tipo Dropbox, Google Drive, etc, cuentan con
una version gratuita. Si preferimos tener nuestra informacion en local tam-
bién podemos crear nuestra propia nube interna en los servidores de nuestra
entidad.

De esa manera, a través de una red privada virtual y de determinadas herra-
mientas tecnoldgicas tendremos acceso a los archivos que queramos compar-
tir en el servidor de la entidad como si fuera una unidad més de informacion
dentro de nuestros equipos personales.
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APLICACION DE TECNOLOGIAS DIGITALES PARA LOS OBJETIVOS DE LAS FUNDACIONES

Los programas de gestion de proyectos cobran vital importancia en las
organizaciones. Permiten aumentar la eficacia y la productividad. En un esce-
nario globalizado como en el que vivimos, es frecuente la situacion en que un
proyecto necesita de diferentes colaboradores, sitos en ubicaciones geogra-
ficas muy distantes entre si. Estas herramientas ayudan a organizar y planifi-
car los proyectos con mayor agilidad y eficiencia. Existen programas y apli-
caciones para todo tipo de entidades. Algunos, mas completos y complejos,
se adaptan mejor a las necesidades de organizaciones medianas y grandes.

En cuanto a las herramientas de administracion, podemos distinguir dos
grandes bloques: aquellas que nos permiten gestionar las interacciones con
personas o entidades externas a la organizacion como clientes, donantes, etc
(CRM) y las que nos facilitan la gestion interna de todas las &reas de nuestra
organizacién (ERP).

¢CUALES SON LOS PRINCIPALES RETOS A LOS QUE NOS
ENFRENTAMOS ANTE UN PROCESO DE TRANSFORMACION
DIGITAL EN UNA ENTIDAD NO LUCRATIVA?

Cambio significa sustituir una cosa por otra. Puede resultar mas intere-
sante el empleo de palabras como mejora. Un cambio da miedo. Una mejora,
motiva. De esa manera, podremos vencer resistencias y favorecer el ambiente
necesario para el proceso de transformacion.

Asi:

- Crearemos talento dentro de nuestra institucion y atraeremos talento.

- Conseguiremos una cultura digital dentro de la empresa.

Ello debe ir unido a:

- Un presupuesto creciente para tecnologia, en todos sus &mbitos. La
transformacion digital no es un gasto, es una inversion.

- El impacto se refleja a medio-largo plazo. Conviene ser tan paciente
como persistente.

“Cambio significa sustituir una cosa por otra. Puede resultar mas interesante el
empleo de palabras como mejora. Un cambio da miedo. Una mejora, motiva”

TRIBUTACION DE LA CAPTACION DE FONDOS POR INTERNET
(CROWDFUNDING)

Existen cuatro tipos de crowdfunding que van a determinar la forma de
tributar:
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a) Donacién: las personas entregan dinero o bienes sin esperar nada a
cambio, de forma altruista, sin percibir contraprestacion alguna. Para la enti-
dad no lucrativa que recibe la donacion es un ingreso que esta exento de tri-
butar en su impuesto sobre sociedades siempre que la donacion sea entregada
para el cumplimiento de sus fines.

b) Recompensa: quienes aporten dinero recibiran un producto o ser-
vicio a cambio, aunque sea a un precio rebajado. Este tipo de captacion de
fondos es considerado como una actividad econémica y, por tanto, la entidad
tendra que tributar en el impuesto sobre sociedades por el beneficio obtenido.

Si la entidad esta acogida a la Ley 49/2002, de 23 de diciembre, de régi-
men fiscal de las entidades sin fines lucrativos y de los incentivos fiscales al
mecenazgo (fundaciones y asociaciones declaradas de utilidad pablica), en la
mayoria de los casos estos rendimientos estaran exentos de tributar, bien por
su tipo de actividad o por tener escasa relevancia. Sin embargo, si la entidad
no esta acogida al régimen fiscal especial anterior (asociaciones en general),
debera tributar por los beneficios obtenidos al tipo general del 25%. Por otra
parte, al realizarse una entrega de bienes o servicios, ésta estara sujeta y no
exenta de IVA, lo que obligara a la entidad a realizar y presentar declaracio-
nes de IVA.

c) Inversidn: los participantes percibirdn una parte del capital social
del negocio en que participan, con lo que también recibiran la parte de bene-
ficios (cuando los haya) que les corresponda. Este tipo de financiacion es
inusual en entidades no lucrativas ya que no tienen capital social y no hay
reparto de beneficios. Se podrian llevar a cabo si la entidad crea una sociedad
mercantil para realizar el proyecto y entrega participaciones a los colabora-
dores. En este caso la entidad recibira los beneficios de la sociedad mercantil
en el porcentaje que participa.

Estos dividendos estaran exentos de tributar en el impuesto sobre socieda-
des si la entidad esta acogida a la Ley 49/2002, de 23 de diciembre, de régi-
men fiscal de las entidades sin fines lucrativos y de los incentivos fiscales al
mecenazgo (fundaciones y asociaciones declaradas de utilidad pablica). Este
tipo de financiacion estara exenta de [VA.

d) Préstamo: las personas prestan dinero con unas condiciones mas
ventajosas que las entidades bancarias. A cambio, reciben una serie de intere-
ses que seran gastos deducibles en la entidad no lucrativa, siempre que finan-
cien actividades econdémicas no exentas del impuesto sobre sociedades. Este
tipo de financiacion también estara exenta de [VA.
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GESTION DE LAS EMOCIONES Y
TRANSFORMACION DIGITAL

#GestionDeEmociones #TransformacionDigital #EquiposDeTrabajo
#RRHH #Motivacion #Liderazgo

Hoy en dia estamos inmersos en un proceso de transformacion digital tan
inevitable como irreversible. Existen muchas maneras de afrontarlo. Podria-
mos decir que tantas como responsables de empresas y organizaciones.

Una forma de hacerle frente es enfocarlo como un verdadero cambio. Sus-
tituir una forma de trabajar por otra completamente distinta. Olvidarnos de lo
analdgico en pro de lo digital. Mudar los valores de la empresa y enfocarlos
Unicamente a la consecucién de objetivos e implementacion de nuevas estra-
tegias en la empresa.

Sin embargo, otra forma de encauzarla es planteandola como una mejora
continua sobre la base de la innovacion tecnolégica. A dia de hoy, esta trans-
formacién ya es una realidad inevitable. Ha dejado de ser una opcion.

Si llevamos esto al mundo de las empresas nos encontramos con nume-
rosos condicionantes y un sinfin de variables que acaban, casi siempre,
poniendo el foco de la misma en el mismo lugar: las personas trabajadoras,
las personas.

Cuando en una empresa empieza a hablarse de transformacion digital,
salen a la luz términos como aplicaciones, programas, tecnologia, etc. Una
vez se ha decidido dar un paso en firme en esa direccion, comenzamos a oir
hablar de demos, requisitos técnicos, la nube, trabajo por procesos...

Llegado este punto, siempre echo de menos a las personas. Es decir, a
las personas trabajadoras, verdaderos protagonistas de esta transformacion y
sobre las que recaerd gran parte del peso para llevarla a cabo y en las que se
cimenta ese proceso tecnoldgico-digital.

Por ello, consideramos interesante un enfoque de esta transformacién
tomando como punto de partida a la persona y la gestion de sus emociones.
Me parece importantisimo dejar claro que la transformacion digital no es una
amenaza, es una gran oportunidad.
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““Me parece importantisimo dejar claro que la transformacion
digital no es una amenaza, es una gran oportunidad”

Son muchos los puntos a tener en cuenta de cara a iniciar este proceso.
Resulta importante que, sea cual sea el enfoque por el que opte cada organi-
zacion, siempre permanezca vigente su clave y su alma: su equipo humano.

A lo largo de estas lineas expondremos nuestra manera de enfocar esta
evolucion en el mundo de la empresa, tomando como uno de sus ejes mas
importantes en torno a los cuales pivotar, a sus miembros: a las personas tra-
bajadoras.

Si tuviéramos que hacer una enumeracion de los aspectos humanos tras-
cendentales en un proceso de transformacion tecnoldgica, serian los siguien-
tes:

- Existencia de un lider para llevarlo a cabo.

- Creacion de un equipo de transformacion digital.

- Comunicacion activa en la transformacion digital.

Evaluacion y seguimiento del impacto emocional en la organizacién de
la transformacion digital.

Incorporacion de la cultura digital a la empresa.

Extension del proyecto a toda la organizacion.

- Acompafiamiento en el desarrollo personal de las personas trabajadoras.

LIDERAR LA TRANSFORMACION DIGITAL

En toda empresa o entidad, es necesaria una persona que lidere la idea.
Que desde la etapa més embrionaria del proyecto, aporte la ilusion y la moti-
vacion necesarias para abanderar este nuevo camino tecnoldgico. Un camino
que se convertira en un fin en si mismo, ya que una evolucion digital nunca
tendra punto final.

““una evolucion digital nunca tendra punto final”

Es el primero que tiene que implicarse en este proceso, acompafiando al
resto de trabajadores y dando ejemplo desde el primer momento. También
serd el responsable de ir creando una cultura emocional sobre la que cimen-
tar toda la transformacion.

El otro gran pilar, en lo que a personas se refiere cuando hablamos de
transformacion digital, lo constituyen los lideres de las organizaciones. Ellos
marcaran las directrices para su implementacion y observaran el grado de
evolucién y de cumplimiento.
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Es cierto que, en algunas ocasiones si que se les menciona. A veces, el
propio responsable o encargado de la organizacién, cuando empieza a vis-
lumbrar el verdadero alcance de esta conversion, manifiesta la dificultad que
se puede encontrar en la resistencia que ofrecen las personas trabajadoras a
ese proceso, enfocado generalmente como un cambio. Es aqui, en esta preci-
sion por parte de la empresa, donde a veces lo que llega es la propia resisten-
cia de los responsables o empresarios, cuando se les explica el alcance pre-
ciso de esta revolucion.

Al tomar conciencia de la trascendencia de las personas en este nuevo
camino, surge la inaplazable necesidad de estudiar cémo gestionamos las
emociones de todas ellas. Sin olvidar nunca que la organizacion como tal
también tiene una entidad propia, con una idiosincrasia caracteristica y con-
sustancial a las experiencias y filosofia de la misma durante todo su devenir.
Sin una adecuada gestion emocional de las partes implicadas en este proceso
de evolucién y mejora, el mismo podria verse abocado al fracaso.

Antes de meternos de lleno en el proceso de transformacion digital con-
viene definir de forma muy clara y precisa los tres pilares fundamentales en
lo que al liderazgo se refiere:

- El proyecto empresarial. Para qué se inicia este proceso. En este punto,
la claridad y la transparencia son fundamentales. La conviccion y la
firmeza también suman.

- El proyecto de transformacion. Motivar, entusiasmar, generar emociones
positivas relacionadas con él.

- Plan de accion. Disefio, elaboracion y puesta en marcha de la estrategia.

CREACION DE UN EQUIPO (O VARIOS)
DE TRANSFORMACION DIGITAL

Tan importante como liderar un proyecto, resulta la creacién de equipos
dentro de nuestra organizacién, que nos acompafien como abanderados del
mismo.

En empresas pequefias, tal vez no sea necesario formar estos equipos. Al
contrario que en las empresas medianas o grandes, donde se trata de una tarea
ineludible. De esta manera conseguimos que el mensaje llegue de manera
mas fiel a todos los componentes de la plantilla, evitando dispersiones innece-
sarias y creando una sensacion de cercania con el proyecto que de otra forma
podria diluirse.

¢Qué caracteristicas deberian reunir esos abanderados de la transforma-
cién digital?
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Buscariamos personas en sintonia con el modelo emocional del lider. Se
trataria de contar con personas transparentes y claras en la comunicacion,
atentos a las necesidades emocionales de los que les escuchan, sin perder de
vista las suyas propias. Estaria bien contar con personas capaces de generar
confianza y de delegar. Deberian preocuparse no sélo por la situacion de los
miembros de su equipo, sino también por la del resto de los miembros de la
organizacién que, a fin de cuentas, también son equipo ;no? Parece que bus-
camos un unicornio ¢verdad? Esa es una de las tareas del lider de la transfor-
macién digital, saber ver en sus colaboradores potencialidades que, en oca-
siones, ni los mismos colaboradores alcanzan a ver.

COMUNICACION ACTIVA EN LA TRANSFORMACION DIGITAL

Como en cualquier proceso de cambio, la forma en la que comunicamos
nuestras intenciones y su motivacion, es conveniente ser cuidadosos con la
forma de expresarlo. Tanto a nivel verbal como no verbal.

En este sentido, una comunicacion activa y saludable con todas las perso-
nas embarcadas en el proceso de transformacion resulta imprescindible para
garantizar su éxito. Ayuda al entendimiento y la motivacion, favorece que
todas las partes se sientan mejor (entre ellas y consigo mismas) y facilita la
transmision de emociones y actitudes.

Algunas sugerencias:

« Evitar las imposiciones — Expresiones como “tener que” o “hay que”
conllevan una carga autoritaria que, en la mayoria de las ocasiones,
excluye a las otras personas de la toma de decisién y, al mismo tiempo,
nos puede suponer una exigencia a nosotros mismaos.

Para ello, mejor emplear giros como “me gustaria”, “he pensado
que” o “¢qué os parece si?”. Son mas inclusivas, huyen de las imposi-
ciones y hacen participe al resto de interlocutores.

* Abandonar las etiquetas — El efecto de emplear “estar” en lugar de
“ser” puede resultar milagroso. No es lo mismo “eres un despistado”
que “hoy estas algo despistado”. Si ademas lo acompafiamos con un
“.puedo ayudarte en algo?” o “te animo a que vuelvas a intentarlo”
reforzaremos la confianza de la otra persona y también su autoestima.

* Buscar siempre la parte positiva — Estimula mas hablar siempre de
las cosas que nos gustan o nos parecen bien que de aquellas que nos
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disgustan. Mejor utilizar expresiones como “me gusta menos” que
“no me gusta”. Estudios neurocientificos revelan que el impacto de
las palabras negativas en el cerebro es atin mayor cuando se refieren
a caracteristicas propias. Sin que nuestro discurso parezca ingenuo y
superficial, siempre que podamos es interesante que éste sea positivo y
motivador.

» Hacernos responsables de las palabras que empleamos — Nos permite
establecer relaciones mas fuertes y comprometidas. Cambia mucho un
“vamos a hacerlo” que un “vamos a intentarlo”. Mejor hablar de retos
que de problemas. Mejor decir que el resultado no ha sido el previsto o
el esperado, que hablar de errores.

» Mucho cuidado con el “pero”. Lo carga el diablo. Por muy sinceras
que sean las palabras que lo preceden, estas perderan todo su valor y
contenido tras un pero. Cuando se pueda, conviene sustituirlo por un
“y”. Si no, por un punto y seguido.

*  Mejor agradecer que disculparse — Si llegamos tarde a una reunion,
resulta mas proactivo iniciarla con un agradecimiento (por la espera)
gue con una disculpa (por el retraso).

» Serclaroydirecto en los mensajes. Si lo creemos conveniente, podemos
ayudarnos del humor. Bien empleado, acerca y motiva. Sin embargo,
conviene distanciarnos de la ironia y el sarcasmo. Alejan y frustran.

El lenguaje positivo no sélo transforma nuestras vidas, sino también las
de nuestro entorno (incluido el profesional) con el gran potencial que puede
suponer cambiar como nos sentimos y transmitirlo a nuestros colaboradores
y empleados.

EVALUACION Y SEGUIMIENTO DEL IMPACTO EMOCIONAL EN LA
ORGANIZACION DE LA TRANSFORMACION DIGITAL

Como todos los procesos, requiere de una evaluacion constante y un
seguimiento cercano. Eso nos permitird estar atentos a cualquier incidencia
0 nueva circunstancia que pueda producirse, en esta transformacion que ya
nunca cesard. Lo verdaderamente importante de un proceso de este tipo es
transmitir rotundamente que ya nunca parara. En el crecimiento digital, como
en el personal, cuesta encontrar cabida a las zonas de confort. Por mucho que
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avancemos, si paramos, crearemos una nueva zona de confort. Y en la zona
de confort no hay movimiento. No hay avance.

Esta filosofia debe permanecer siempre visible en el horizonte de cual-
quier empresa y resulta indispensable permanecer atento y vigilante a la evo-
lucion emocional de las personas implicadas en el proceso de transforma-
cion digital. Todas las personas tienen reacciones diferentes ante los cambios.
Ademas, en funcion de innumerables circunstancias personales, pueden pro-
ducirse situaciones que afecten, de manera directa o indirecta al devenir de
nuestro proyecto. Como deciamos al inicio, la parte verdaderamente impres-
cindible de una evolucion de este tipo son las personas. Debemos estar ahi,
junto a ellas, con empatia y cercania. Acompafandolas y dejandonos acom-
pafiar.

Como cualquier seguimiento, necesita de indicadores de desempefio digi-
tal, que se centren en la adopcién, en su momento, y la evolucion, con poste-
rioridad, de comportamientos relacionados con el proceso de transformacion.
Mas que con la consecucién de logros o la comision de errores. Entre estos
indicadores podrian estar los siguientes:

- Numero de aplicaciones o programas diferentes que se manejan.

- Horas empleadas en la formacion de los mismos.

- Tiempo que tardan en iniciarse en el manejo de una nueva aplicacion.

- Numero de iniciativas respecto a las aplicaciones que se manejan o
propuestas sobre nuevas aplicaciones 0 programas.

- Cantidad de papel encima de su mesa. ;-)

Habria otros aspectos que también tienen su importancia, en los que ahora
no podemos profundizar, como son el origen de una hipotética resistencia al
cambio y trabajar la tolerancia a la frustracion, muy presente en cualquier
proceso de transformacion.

INCORPORACION DE LA CULTURA DIGITAL A LA EMPRESA

A estas alturas, esta claro que ya debe existir una mentalidad digital y tec-
noldgica relativamente avanzada.

Por experiencia personal diré que, si se consigue transmitir a las personas
trabajadoras el verdadero para qué (que son muchos) de la necesidad de dar
el paso definitivo hacia una filosofia digital en la empresa, muy pronto seran
ellas las que demandaran mas mejoras.

A nivel emocional son muy positivas practicas como fomentar la creati-
vidad sin juicios e invertir en formacion con el fin de obtener las competen-
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cias digitales prioritarias. En ese sentido, la gamificacion puede ser una per-
fecta aliada en el proceso de transformacion digital. Existen aplicaciones y
herramientas que combinan el juego con el aprendizaje y la evaluacién del
desempefio, permitiéndonos incluso, en determinados casos, detectar talentos
dentro de nuestra empresa. Es importante contar con tiempo y paciencia para
la consolidacion de la cultura digital.

Nuestra meta en este sentido debe enfocarse en que se sientan comodos
con la incomodidad que supone la evolucién e innovacién continua.

EXTENSION DEL PROYECTO A TODA LA ORGANIZACION

Este paso cobra especial sentido para aquellas organizaciones de tamafio
medio o grande. En pequefias empresas y micropymes puede desarrollarse el
proceso de transformacion alcanzando a la totalidad de la plantilla.

Si el numero de personas trabajadoras es amplio, tiene mas posibilidades
de éxito extender progresivamente el proceso de transformacion, cuando se
cuenta ya con unos pilares firmes y sélidos, que nos van a permitir afrontarlo
con mas conviccion y garantias.

Para ello, el hecho de que el resto de pasos se hayan llevado a cabo con
absoluta seguridad y firmeza, va a suponer una implementacion mas exitosa,
ya que todos los participantes en las fases previas pueden aportar sus expe-
riencias concretas y, con ellas, elevadas dosis de motivacion y entusiasmo.

ACOMPANAMIENTO EN EL DESARROLLO PERSONAL DE LAS
PERSONAS TRABAJADORAS

Nos transformamos y crecemos a través de retos concretos. En muchas
ocasiones, al observar con cierta perspectiva la manera en que nosotros
mismos hemos superado desafios que creiamos complejos y que, posible-
mente, lo hayan sido, nos estimula y nos muestra algo valioso para nosotros.
Es ahi donde el papel del lider de la transformacién digital se va a mostrar en
toda su plenitud. En mi opinidn, no se trata tan solo de crear un ambiente en el
lugar de trabajo en el que predomina el compafierismo, la empatia y la escu-
cha, por ejemplo. Sin perder de vista los valores que la empresa considere
suyos y que abandera como sefia de identidad, adquiere especial trascenden-
cia el respeto a los valores de todas y cada una de las personas trabajadoras
de nuestra organizacién y el acompafiamiento por nuestra parte en su propio
proceso de crecimiento y desarrollo personal.

En el fondo, aunque solo sea desde un punto de vista egoista, nos interesa
gue nuestro equipo realice una gran gestién emocional. Esta demostrado que
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los empleados con estas caracteristicas cooperan mas con el resto de compa-
fieros, gestionan mejor el estrés en el trabajo y afrontan y resuelven los con-
flictos laborales de manera mas eficiente.

Es cierto que la implicacion en este proceso por parte de la persona tra-
bajadora nos puede llevar a una consecuencia, aparentemente, no deseada.
Puede darse el caso de que el trabajador se encuentre a si mismo. Que el pro-
ceso de crecimiento y desarrollo personal iniciado a raiz de la transformacion
digital le descubra que su sitio, laboralmente hablando, no sea con nosotros.
Bueno, en ese caso, también ambas partes ganan. El trabajador porque se sen-
tird coherente y feliz. A nosotros, como empresa, nos sucedera algo parecido.
Sentiremos satisfaccion por haber compartido parte del camino con esa per-
sona, acompafiandolo en su crecimiento. Del mismo modo, si el lugar de esa
persona no esta dentro de nuestra organizacion, deberiamos aceptarlo y, en
cierto modo, también dar gracias por ello.

A modo de conclusion, quiero insistir en la importancia del verdadero
eje en torno al cual bascula cualquier transformacion digital: las personas.
Si somos capaces de cuidarlas, formarlas y respetarlas, conseguiremos un
equipo perfectamente cohesionado y comprometido. Tener buena reputacién
como lider digital no s6lo nos permitira atraer clientes, también talento.
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HERRAMIENTAS PARA EVITAR DISTRACCIONES Y
GANAR PRODUCTIVIDAD

#psicologia #productividad #agenda #gestion_de_tareas

Uno de los retos de la era digital es encontrar formas de mantenerse pro-
ductivos sin comprometer el equilibrio entre el trabajo y la vida fuera de él.

Una de las prioridades fundamentales debe ser encontrar el tiempo dis-
ponible para concentrarse en profundidad, reducir las distracciones digita-
les y luchar contra la avalancha constante de actividades y notificaciones de
las aplicaciones. Y lo es por una buena razén. Segun el indice de la anato-
mia del trabajo, todos los anos, casi el 75% de los trabajadores sufre agota-
miento. Sin los procesos o el entorno correcto, es de esperar que esa cantidad
aumente abruptamente, con los consecuentes dafos a la eficiencia, a la moral
y al compromiso.

Afortunadamente, con unos pocos y sencillos pasos, cualquiera puede
volver a tener el control del cronograma laboral y volver a ser productivo.
Sélo hay que seguir las estrategias efectivas que durante afios se han desa-
rrollado, a fin de empoderar a los trabajadores para alcanzar el éxito. A pesar
de que no hay una solucidn Unica, si hay varias tacticas y estrategias que han
demostrado ser efectivas. Las veremos mas adelante.

Antes, me gustaria que nos conociéramos un poco mas a nosotros mismos.
El ser humano tiene de media entre sesenta y setenta mil pensamientos dia-
rios. En torno al ochenta por ciento de estos pensamientos son repetitivos,
negativos, indtiles y van del pasado al futuro. Nuestro cerebro procesa de
manera consciente solo un 5% de nuestra actividad cognitiva. Es decir, que
el 95% del tiempo vivimos en piloto automatico, en el que nuestro subcons-
ciente es el que nos “lleva”.

“el 95% del tiempo vivimos en piloto automatico,
en el que nuestro subconsciente es el que nos “lleva””
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Durante el procesamiento consciente nuestro cerebro trabaja a 7 bits y
durante el procesamiento inconsciente trabaja -jojo!- a 11 millones de bits.

Cuando estamos despiertos, durante el 47% del tiempo, la mente esté dis-
traida y el 53% del tiempo esta centrada en la tarea. La clave esté en la aten-
cion, un leve incremento supondria una mejora del rendimiento importante.

Antes de la era digital el trabajo estaba muy definido, era posible cen-
trarse totalmente en la tarea. Ahora hacemos lo mismo mientras responde-
mos mails, mensajes, llamadas, reuniones, fechas limite, clientes, padres, etc.

¢Qué nos falta o sobra? Nada. Simplemente estamos jugando a un juego
en el que siempre perdemos. Jugamos a ser digitales y el ser humano es ana-
l6gico, no somos multitarea. Por tanto, reprogramar cémo pensamos es fun-
damental.

Hay una buena noticia y otra mala. La mala es que el tiempo vuela, la
buena es que tu eres el piloto. Un piloto que precisa de entrenamiento. Hay
que convertirse en observador de lo que ocurre y no en lo que ocurre. Con
el “Yo Observador” se trabaja tomar en consideracién que nosotros somos el
“contenedor” de lo que nos sucede, y no el “contenido”. EI “Yo Observador”
va a convertirse en tu mayor aliado para hacerte mas libre.

Esta es la instruccion fundamental del Mindfulness, técnica de reduccion
del estrés basada en el Zen que consiste a grandes rasgos en entrenar tu aten-
cion para que seas duefio de tus actos, de aplicacion en entornos sanitarios,
educativos, deportivos y en entornos empresariales.

- iMenuda mafanita! He tenido tiempo de pasar la aspiradora, limpiar el
bafio y planchar.

- jPero si no has hecho nada!

- Pero he tenido tiempo

NO ES LO MISMO TENER TIEMPO QUE GESTIONAR TIEMPO

¢ Qué utilizas mas?

1. Cada vez mas experimento la sensacion de “tener” menos tiempo vs
2. Cada vez tengo la sensacién de “gestionar” peor o mejor el tiempo.

Realmente el tiempo no es gestionable, son mis prioridades las que son
gestionables. Nadie esta demasiado ocupado, es s6lo cuestién de prioridades.

¢Como es el tiempo? Seis caracteristicas del tiempo: es un recurso atipico,
equitativo para todos, insustituible, inelastico, no almacenable, inexorable e
indispensable.
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Todos disponemos del mismo tiempo: 24 horas, 1.440 minutos al dia.
Desde el punto de vista energético el dia no es un elemento lineal sino ciclico.
Existen ciclos de accién y ciclos de recuperacion.

Hay quien acostumbra a estar constantemente en accion, realizando una
actividad intensa sin recuperacion. Son los denominados “ahorradores de
tiempo” y estan abocados al agotamiento.

Hay también quien acostumbra a mantener una baja tasa de esfuerzo, son
los denominados “derrochadores de tiempo” y estan abocados a la laxitud
(relajamiento, abandono, dejadez, desanimo, flojera...).

Desde el punto de vista de la calidad de la energia, el secreto es la combi-
nacion de ciclos de accion y ciclos de recuperacion.

Veamos dos grupos diferentes de personas:

Grupo 1: Adictos a la actividad. Aquellos que realizan una actividad
intensa sin recuperacion tienen un mayor consumo de energia, se dispersan
mas, precisan de mas tiempo para llegar al resultado. Suelen desarrollar una
adiccion al trabajo. Sintomas: impulso al actuar, inquietud. La recompensa
que obtienen del trabajo consiste en el sentimiento de importancia, la gratifi-
cacion instantanea. Conduce a una mala priorizacion, una pobre orientacién a
objetivos y a un bajo rendimiento.

Grupo 2: Alto rendimiento. Aquellos que saben usar el tiempo necesa-
rio para el descanso necesario. Saben destinar la energia necesaria para el
rendimiento necesario. La combinacién éptima consiste en alternar ciclos de
accion de 90 minutos de duracion (de pleno compromiso) con ciclos de recu-
peracion de 20 minutos (de pleno descanso).

Otro elemento fundamental es la gestion de la agenda. Es un ejercicio
basado en el pasado, construido en el presente y dirigido hacia el futuro.
La gestion de la agenda permite dar legitimidad al tiempo para que vayan
sucediendo los acontecimientos sin estar anticipando el futuro. No hay mas
tiempo que el presente. “Vivir en el presente es dar legitimidad al tiempo para
gue sucedan las cosas”. “La ansiedad es el interés pagado antes de plazo”. El
Mindfulness ensefia a convivir con el presente de las cosas presentes. Nos
estamos acostumbrando al estrés y nos estd matando lentamente. El estrés es
cinco veces mas perjudicial que el tabaco o el alcohol. ¢Por qué no actuamos
contra é1? Una mala gestion del tiempo lleva una conducta asociada que dis-
para los indices de estrés disfuncional que provoca desbordamientos emocio-
nales.
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Si tenemos una curva de rendimiento en la que el tiempo y la energia estan
compensados, obtendremos eustrés o activacion Optima que genera &nimo,
aprecio, amor, amistad...

Si tenemos una curva de rendimiento en la que el tiempo y la energia estan
descompensados obtendremos distrés por falta de activacion o por exceso de
activacién que genera elevacion de la presion sanguinea, hipertensién arte-
rial, disfuncion renal, problemas de suefo, alteraciones con el apetito...

Un elemento a tener en cuenta es la concentracion a lo largo del dia. La
concentracién no es lineal. Es muy alta a primera hora y muy baja tras el
mediodia, por lo que debemos tenerlo presente a la hora de agendar aquellas
actividades gue necesiten mucha concentracion.

Existen creencias falsas en los habitos del comportamiento: trabajar mas
horas genera mejores resultados, si hago muchas cosas a la vez voy a conse-
guir terminar muchos trabajos, delegar me hace perder tiempo y no contri-
buye a la mejora del resultado, planificar es una pérdida de tiempo, es jugar
a acertar.

En la gestién de la agenda convivimos con boicoteadores internos y exter-
nos.

Los boicoteadores internos:

- Perfeccion. Lo perfecto es enemigo de lo bueno. Exigencia. Ese afan
de ser perfectos nos saca de la vulnerabilidad. Esta opuesta a la exce-
lencia.

- Complacencia. Hay que saber decir que no. No le tienes que gustar a
todo el mundo. “No todo el mundo tiene buen gusto”.

- Boicoteadores internos actitudinales:

Whatsapp y SMS privado.

Redes sociales.

Aplicaciones de Empresa/Organizacion.

Llamadas de teléfono y mail privados.

Falta de organizacion personal.

Dilacion de las decisiones importantes.

Confusion de las prioridades.

Precipitacién en las decisiones.

Poca puntualidad y control del horario.

Escasa delegacion en los colaboradores.

Intentar abarcar un campo de actividad demasiado amplio.
Exceso de optimismo al apreciar las propias habilidades y potencial de
trabajo.

No dejar tiempos para imprevistos.

No tener en cuenta que algo puede salir mal.
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Los boicoteadores externos, los ladrones:
Interrupciones constantes.
Exceso de urgencias.
Desorganizacion de los colaboradores mas proximos.
Exceso de burocracia.
Incompetencia de los jefes/sistema.
Exceso de reuniones (mal gestionadas).
Actos protocolarios / visitas para resolver problemas.
Errores de terceros.
Falta de informacion.
Comunicaciones lentas y absurdas.
Llamadas telefonicas improductivas.

“La sensacion de no tener tiempo es cuando te ocupas
mas de lo que no has hecho que de lo que has hecho”

No tenemos tiempo de hacer nuestro trabajo, por culpa de todo el trabajo
que tenemos que hacer. El verdadero desafio del trabajador del conocimiento
no esta en hacerlo todo, sino en decidir correctamente qué hacer y qué dejar
sin hacer, porgque no hay tiempo para hacer todo. Si no se ponen limites, lo
gue hacemos es entregar nuestra agenda, somos de nuestros clientes, de nues-
tra pareja, de un partido politico, de un sindicato... de los demas. La sensa-
cién de no tener tiempo es cuando te ocupas mas de lo que no has hecho que
de lo que has hecho. Es generador de ira. A medida que eres méas consciente
de los limites, sabes lo que has hecho, haces un analisis mas positivo, estas
mas contento y puedes desconectar mejor al final del dia.

Sin embargo, cuando haces las cosas con piloto automatico, eres menos
consciente de lo que haces y pones énfasis en lo que no haces. Genera insatis-
faccion. A medida que nos enfocamos en lo importante, tenemos mayor sen-
sacion de eficacia y de plenitud, mi lenguaje esta en “gestiono mi tiempo™.
Cuando decido vivir en lo urgente observo cambios de humor frecuentes,
facilidad para irritarme, ataque de ira, ganas de llorar, estrés... mi lenguaje
estd en “no tengo tiempo”. Aprender a decir que no es educar en el si.

Otro tema muy importante y que esta muy de moda es la gestion de tareas.
Pero antes, realicemos una clasificacion de las tareas entre importantes y
urgentes, importantes no urgentes, urgentes y no importantes y finalmente no
importantes y no urgentes.

1. Importantes y urgentes.
No hacerlo significa “quedarme fuera”
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Calendarizarlo. Es la razén del trabajo diario. El sentido de tu vida.
Estrategia. No hay opciones, ponte a ello.

2. Importantes no urgentes.
No preverlo puede ocasionar desorientacion personal / profesional.
Calendarizarlo. Nadie puede hacerlo por ti. Eres Gnico/singular en esta
tarea. Tiene que ver con la planificacion. Asignale cuando lo vas a hacer.
Estrategia. Hazlo con calma. Tiene que ver con la visiéon. Decide
cuando lo haras. Nos genera alta eficacia y eficiencia.

3. Urgentes y no importantes.

Se parece mucho a la sintomatologia del “estrés”. Nos genera prisa,
sensacion de urgencia... No dependen de mi conocimiento ni de mi
energia de manera imprescindible.

Calendarizarlo. Tenemos tendencia a atenderlo de inmediato sin valorar
otras opciones. Dedicale un tiempo, pero no todo el tiempo.

Estrategia. Delégalo si puedes. Absorben tu energia.

4. No importantes y no urgentes.

Me digo, lo haré cuando: No tenga mejor cosa que hacer, me vuelva a
acordar o cuando se convierta en importante-urgente.

Calendarizarlo. Asigna un tiempo para estas tareas.

Estrategia. Destina 10 minutos de tu jornada diaria a estas tareas.

Hay que evitar que las tareas no importantes y no urgentes se conviertan
en urgentes y no importantes. Evitarlo es un buen consejo. Las personas que
aprovechan mejor el tiempo son aquellas que hacen las cosas importantes
antes de que se conviertan en urgentes. Hay determinadas leyes que debemos
tener en cuenta en la gestion del tiempo.

Ley de Pareto. “El 80% de las consecuencias derivan del 20% de las
causas”. La trampa de la actividad es que parece que hago mucho (80%) y no
avanzo en mis objetivos. Por lo que tengo que preguntarme ¢estan orientadas
mis actividades a mis objetivos? Con esto trabajamos la eficacia.

Ley de la Entropia. “Lo que puede salir mal, saldra mal”. Si no prevés
que puedan acontecer hechos significativos no previstos, pueden llegar a
aduenarse de tu agenda. También hay que considerarlos. Hay que ver el error
como un resultado, no como un fracaso.
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Ley de Parkinson. “El trabajo se expande hasta llenar el tiempo dispo-
nible para que se termine”. A mayor tiempo disponible menor esfuerzo en la
tarea. Trampa de la actividad: Una tarea tiene un tiempo, a mayor tiempo dis-
ponible no mejora el rendimiento, lo que obtenemos asi es ineficacia. Cuando
hay poco tiempo para hacer un trabajo, el esfuerzo es muy grande. A medida
gue aumenta el tiempo disponible para hacer el mismo trabajo, el esfuerzo se
va haciendo cada vez menor, lo que obtenemos asi es pérdida de tiempo. Hay
que saber usar el tiempo necesario para el descanso necesario y saber desti-
nar la energia necesaria para el rendimiento necesario, lo que obtenemos asi
es un alto desempefio.

Uso eficaz del tiempo. El tiempo que requiere una tarea crece cuando la
interrumpimos y la reanudamos. Lo perfecto rara vez es rentable. Para una
tarea corta siempre hay tiempo; para una larga siempre nos falta tiempo.

¢COMO PREPARAR LA LISTA DIARIA DE TAREAS A HACER?

=

Evitar picos de consumo de glucosa.

2. Dedica media hora a planificar el dia. Levantarse antes. Hacerlo cuando

no hay nadie.

Evitar la adiccion a la actividad.

4. Determinar cuando y cdmo voy a hacer cada cosa, incluso con quién
VoY a comer, para saber cuanto tiempo me va a durar. El presente de las
cosas futuras.

5. Lo integro junto a lo que ya existe de dias anteriores. El presente de las
cosas pasadas.

6. Criterio: Las tareas las distribuyo en funcidn de la energia que precisan

por un lado y por otro, agrupando por familias de espacio o tiempo.

98]

Aqui el orden de los factores si afecta el producto, hasta en las cosas
pequefias.

Asignacion de recursos.

Calendarizar significa introducir en una herramienta global lo particular
de este momento. Nos permite tener bajo control lo realizado cada dia. Nos
permite conocer la realidad de nuestro tiempo disponible y facilita la toma de
decisiones. Es conveniente que los acontecimientos se anoten por intervalos
minimos de 30 minutos. Nos ayudara a hacer previsible lo imprevisible y a
gestionar favorablemente nuestro tiempo.

La tension de tener que acordarme limita mis ejecuciones de otras tareas.
Lo que puedas anotar no lo lleves en la mente. El recuerdo emerge cuando
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menos Util es y nada puedo hacer. Me gustan los imprevistos y resolverlos,
pero... la tension de tener que acordarme me provoca incumplimientos. ;Qué
opinas de alguien que incumple sus compromisos?

¢Qué pasaria si no tuviéramos agenda?

Tendriamos una masa de tareas, tareas no estructuradas, desorganizadas
como un “todo”. No priorizariamos. Lo grande y lo pequefio estarian “mez-
clados”, sin orden ni concierto. Lo “importante” y lo “urgente” se alterna-
rian. Tendriamos un cerebro sobrecargado, ocupado procesando multitud de
“pequeiios detalles” no relacionados entre si.

Del mismo modo que con cualquier rutina nueva, llevara tiempo que estos
consejos se vuelvan habitos. No te desalientes si tienes algun desliz y, por
accidente, caes una vez en la trampa y te descubres mirando videos chorras
para poder tolerar todo lo que sucede en el mundo. Nos ha pasado a todos. Lo
importante es seguir adelante y encontrar lo que sea Util para ti.

A continuacidn, te muestro 7 consejos para ayudarte a concentrarte y redu-
cir las distracciones digitales:

1. Controla tus notificaciones.

Probablemente no necesites recibir una notificacion cada vez que tu
madre coloca “me gusta” en una publicacion de Facebook. Lo mismo
sucede cada vez que un miembro del equipo hace una pregunta o envia
una actualizacion de estado. Al optar por no recibir notificaciones, rompes
con esa idea de estar “siempre activo” que implica que debemos estar
constantemente disponibles y atentos a reaccionar ante los demas.

Para evitar las continuas interrupciones, te sugiero apagar todas las
notificaciones, excepto las mas criticas, que pueden ser las de una persona
especifica o las relacionadas con un proyecto en particular. Te distraeras
menos y dejards de sentirte abrumado con tantas notificaciones.

2. Define tiempos especificos para las distracciones.

Te recomiendo separar bloques especificos de tiempo para las activi-
dades extra laborales como revisar las noticias o las novedades en las redes
sociales. Cuando el bloque de tiempo termine, cierra las aplicaciones o
ventanas del navegador que hayas abierto para volver al trabajo que tienes
por hacer.

3. Cambia tu entorno.

Aveces, no importa cudnto empefio pongas en dejar de prestar atencion
a las distracciones digitales y en concentrarte en tu trabajo, parece que
simplemente no logras concentrarte.

230



HERRAMIENTAS PARA EVITAR DISTRACCIONES Y GANAR PRODUCTIVIDAD

Los psicologos hallaron que cambiar de ambiente, incluso aunque se
trate de la habitacion contigua, puede ayudar a tu cerebro y asi activar la
creatividad. Afortunadamente, la mayoria de las herramientas se pueden
usar desde cualquier lugar, de modo que no es necesario que te sientes en
tu escritorio para ser productivo. No temas usar el movil y notar como
fluye la creatividad.

4. Establece filtros y reglas para los emails.

¢Quién de nosotros no ha recibido al menos algunos emails de pro-
mocion o boletines informativos por dia a los que hubiésemos renunciado
hace tiempo? Esos mensajes saturan nuestra bandeja de entrada de emails
y hacen que sea mas dificil encontrar las notas importantes o urgentes
tanto de colaboradores externos como de nuestros colegas.

A fin de agilizar la bandeja de entrada de emails, te recomendamos
crear filtros para separar automaticamente lo que necesitas ver ahora de lo
que puede esperar para mas tarde. Filtrar por quienes envian los emails es
particularmente rapido y tiene un gran impacto.

Si quien lo envia no es de @tuempresa.com, filtra aquellos emails en
una bandeja de entrada separada para poder ponerte al dia con ellos mas
tarde.

5. Usa el modo No molestar.

Digamos que trabajas en algo que tiene un vencimiento urgente por el
fin del trimestre o que tienes una reunidon de presentacion importante y que
no puedes darte el lujo de distraerte en absoluto. Muy pocos momentos se
asemejan a aquellos de profunda concentracion ininterrumpida. En esos
casos recomendamos activar el modo No molestar.

La mayoria de las herramientas corrientes de productividad ahora
incluyen una opcién de No molestar como funcion estandar. Si usas la
funcion No molestar, te recomiendo definir tiempos de concentracion
programados para poder desconectarte completamente y concentrarte en
el trabajo mas importante.

Cuando algin miembro del equipo intente @mencionarte o asignar
una tarea, vera que te encuentras en el modo No molestar y que no recibes
notificaciones en ese momento. Si te empieza a preocupar que te estés
perdiendo algo importante siempre estas a tiempo de desactivarlo para
hacer un control rapido, pero intenta aprovechar la paz y tranquilidad
mientras las tienes.
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6. Toma un enfoque basado en “menos es mas” con respecto a las
redes sociales.

¢Cuando fue la dltima vez que revisaste tu lista de seguidores en redes
sociales y de aquellos a quienes sigues? Practicar la buena salud con las
redes sociales es una de las formas més faciles de reducir las distracciones
no deseadas sin importar donde te encuentres.

Si una cuenta ya no aporta contenido valioso, deja de seguirla. Por
otro lado, si hay cuentas que aportan muchisimos enlaces e informacion
utiles, siguelas para asegurarte de que el contenido que recibas sea el que
vale la pena considerar. Si te atreves a mas, probablemente te convenga
considerar eliminar algunas cuentas de las plataformas que ya no usas.

7. Prueba tomar el mismo enfoque con tus herramientas de producti-
vidad.

Los trabajadores usan un promedio de 10 aplicaciones para colaborar
en el trabajo. Algunas de esas herramientas son esenciales, pero otras son
pura cascara. Te recomiendo hacer un inventario de todas tus herramientas
laborales de productividad al menos una vez al afio para asegurarte de que
todavia te sirven para algo. Te sorprenderias al ver la cantidad de super-
posiciones que hay entre las herramientas (p. ej., de mensajes internos,
almacenamiento de archivos, informes). O descubrirds que tienes algunas
que usas apenas algunas veces o0 nunca. Deshacerte de lo que esta de
mas no solo te hara ahorrar varias horas de tiempo perdido en cambiar
entre herramientas, sino que ademas ahorraras el dinero que gastabas en
licencias y suscripciones innecesarias.

9 ERRORES DE PRODUCTIVIDAD QUE
COMETES EN LOS PRIMEROS
10 MINUTOS DE TU DIA LABORAL

Lo que hagas en los primeros 10 minutos puede marcar el tono del resto
del dia, asi que estas son las acciones que debes evitar (obviamente éstas son
reglas generales que no aplican a todos los puestos ni circunstancias):

¢ Qué debemos evitar?
1. Tomar café entre las 8 y las 10 de la mafana: segun un estudio de la
Escuela de Medicina Geisel de Dartmouth, beber un café para empezar

el dia es una mala idea, porque interfiere con el momento en que la
hormona del estrés, el cortisol, esta alcanzando su punto maximo en el
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cuerpo, lo que eleva los niveles de estrés. Es mejor tomar café entre las
10 h. y el mediodia, o entre las 14 h. y las 17 h., cuando los niveles de
cortisol son los més bajos.

2. No vaciar el cerebro antes de empezar las tareas: llevar demasiada
informacidn en la cabeza te hace pensar que tienes el control, incluso
cuando no lo tienes. Ten a mano un cuaderno en el que puedas vaciar tu
mente de cualquier idea suelta, preocupacion o tareas que tengas para
el dia siguiente.

3. Revisar los correos electronicos del trabajo a primera hora: después
de revisar los correos electronicos se necesitan unos 25 minutos para
entrar en la zona de méaxima productividad, asi que no dejes que te
afecte al momento en que deberias estar organizando tu dia. Mantén tu
correo electronico cerrado durante los primeros 30 minutos de tu dia
laboral y desactiva las notificaciones de emails en tu teléfono mientras
te concentras en el trabajo.

4. Ir directamente a una reunion: pasamos un promedio de 23 horas a
la semana en reuniones, por lo que es necesario proteger ese tiempo
crucial del dia en lugar de desperdiciarlo en otra reunion. Bloguea el
«tiempo libre para reuniones» al comienzo de cada dia en tu calendario,
aceptando sélo las reuniones inevitables.

5. Sentarte en tu silla: estar de pie en lugar de sentarse puede ayudarte a
obtener més control y poder sobre tu situacion. Sal a dar un paseo corto
0 usa un escritorio de pie durante los primeros 10 minutos de tu dia.

6. Trabajar lejos de la luz natural: la exposicion a la luz en la mafiana
temprano es particularmente beneficiosa para tu estado de animo, tu
estado de alerta y tu metabolismo. Si tu escritorio esta cerca de una
ventana abre las persianas o cortinas cada mafiana para que entre luz.
Si no puedes mover tu estacién de trabajo, considera la posibilidad de
invertir en una ldmpara SAD.

7. Establecer plazos autoimpuestos para tus tareas diarias: necesitas
compartir tus fechas limite con otros para que sean efectivas. Intenta
utilizar herramientas para compartir tu lista de tareas, plazos de entrega
y progreso con tu equipo.
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8. Abrir un navegador web: en una encuesta de Webtrate el 36% de los
trabajadores dijeron que perdian una hora al dia revisando los correos
electronicos personales y las redes sociales, asi que no empieces el dia
estableciendo un mal habito.

9. Iniciar varias tareas a la vez: un estudio publicado en la revista
Experimental Economics midié el impacto de la multitarea en la pro-
ductividad y encontré que era «significativamente negativoy», con las
personas multitarea desempefiando peor las tareas que los que trabajan
de forma secuencial.

Para concluir sélo espero que el tiempo que has dedicado a la lectura de
este articulo no se lo hayas robado al que le ibas a dedicar a una tarea impor-
tante y urgente o a una tarea agendada que debias realizar en este tiempo. Te
recomiendo que interiorices estas pautas en tu dia a dia tanto a nivel personal
como laboral y veras cémo te puede ayudar a ser mas feliz.
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Y QUIEN MARCARA TU FUTURO?

#personas #gestion #COVID-19 #webinar #CDI #ERTE

...y al final, como resumen, es que lo que queda son las personas.

La gestion de cualquier empresa, ademas de un importante aporte de for-
macién econdmica, técnica, productiva, tiene un soporte vital en algo que,
durante todos los tiempos, ha sido y sera la mas importante de todas. Me
refiero, sin duda, a la Gestion de las Personas.

De nada te sirve el logo de tu empresa, tu firma, tu cuenta bancaria, si
mafiana no tienes una Gestion de Personas adecuada. Nadie con una gestién
de Capital Humano incorrecto, ha llegado... a nada. ;Qué me dices? ;Que
vas a ser el primero? Ahi va un Kas de Limon que me juego contigo.

LAS REGLAS DEL JUEGO CAMBIAN

Y nos tenemos que adaptar. El 13 de marzo, las reglas eran unas, y el 25
de mayo, otras muy distintas. ¢{En qué han cambiado? En mucho, en todo.

Puedo hablar en primera persona, en segunda, en tercera... en lo que ta
quieras, pero si estéas leyendo este articulo, este libro, ponte las pilas, amigo.
Pero de las alcalinas, y de las caras.

Decia en mi pueblo un sefior, que sabia mas que yo, seguro, que “el que no
es agudo con 4 afios, con 40 menos”. Es una frase muy real, cierta al 100%.
Si no eres de Aragdn, quiza no sepas perfectamente la sefial de esa frase, pero
viene a decir que con 4 afios ya se ve lo que sera uno en el futuro y que si, con
4 afos, en lo personal o en lo intelectual, eres un zoquete, tienes por delante
un futuro jodido.

¢ Cuél es el problema? Que muchos de esos que no eran agudos con 4 afios,
se han encontrado con 40 afios gestionando equipos, gestionando personas,
cuando realmente no se han sabido gestionar ni aellos. jjY “haberlos haylos”,
como las “meigas”!!
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NO ES LO MISMO EL 13 DE MARZO QUE EL 25 DE MAYO

¢Y entre medio qué? Sin duda, ha sido uno de los momentos mas duros
gue hemos vivido muchos de los profesionales de este pais, y no sélo en base
a nuestra profesion ni modo de vida, sino, y repito, a la gestion de nuestro
equipo, de las personas, de nuestra familia... un auténtico aprendizaje en el
cual, si no tenias los deberes hechos, de antemano, la culebra te habra subido
por la entrepierna. Y si me dices que no, me estas mintiendo y, lo que es peor,
te estas mintiendo.

La cuerda no siempre tiene la misma tirantez. Si el 13 de marzo tenias la
cuerda tirante, el 20 de marzo, se habia roto. No me quedan Kas de Limdn
ya. Ahora ya habria que echarle unas gotas, porque la situacion que hemos
vivido ha sido caotica.

Espera, que me pierdo. ¢Sabes que pasa? Que la cabeza siempre te lleva
a recuerdos reales, y escribir de futuro, cargando vivencias reales sobre los
hombros, hace que a veces te pierdas.

¢Os digo una cosa? Como esto es un libro de verdad, de los que del cora-
z6n se va a los dedos, sin pasar por las teclas, os puedo decir en primera per-
sona que yo, el 18 de marzo de 2020 lloré, en el despacho. Si, si, yo alli,
“solico” -como decimos en Arag6n-, con nuestro equipo en sus casas, con
multiples llamadas, con cientos de inputs negativos, con todo un mundo por
resolver. ¢ Y sabéis como se soluciona eso? jjCon PERSONAS, en mayUscu-
las!! Y eso no te lo ensefian ni en la Universidad, ni haciendo un master. Sélo
la vida y tu forma de ser te hace rodearte de personas que, al final, te hacen
sentir querido, y sobre todo, refrendado, para tirar hacia adelante, a pesar de
tener un nudo en la garganta, perenne.

Vuelvo a la rotura de cuerda del 20 de marzo. En muchos sitios, esa cuerda
se rompid. En el garaje duerme un cochazo pero, en la almohada, una pastilla
y un vaso de agua, porque nadie defiende tu gestion.

Si no me conoces, posiblemente no sabras de qué te estoy hablando. Si
me conoces, lo sabes de primera mano y, si estas conociéndome, sabras que
cuando hay que dar el 100%, de una forma u otra, lo intento. Soy maifio, cabe-
zudo, de Zaragoza, y de Aragén. ;Qué pasa, pues?

Te puedo hablar de Darwin, y de muchos que hablaban de la adaptacion
de las especies, pero seria un poco aburrido escribir sobre otros que saben
mucho més que yo, asi que la intencion de estas cuatro lineas que estoy escri-
biendo en este libro, es, amigo, que te pongas las pilas con tu equipo de tra-
bajo. Sin més.
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¢Y QUIEN MARCARA TU FUTURO?

UN ANTES Y UN DESPUES

15 de marzo de 2020. Mas de 100 profesionales, de toda Espafa, se unen
en un webinar que marco un antes y un después en la colaboracion entre des-
pachos. Desde aquel dia, casi 50 sesiones, de lunes a sabado, algun domingo,
apoyando. ¢Entre despachos? No, sobre todo, entre personas.

Llamadas, whatsapp, mensajes, correos... mientras escuchdbamos el
RESISTIRE en todos los medios de audio posible. Y adn con el miedo en el
cuerpo, como los buenos toreros, dando la cara, poniendo la muleta recta, de
frente, y haciendo ver a nuestro equipo que ahi estabamos nosotros para lide-
rar el problema.

Mientras muchos estaban haciendo nimeros de lo que iban a cobrar por
los ERTE, otros nos dedicamos a apoyarnos entre nosotros, pero, sobre todo,
a dar ese ultimo aliento a nuestra gente, a pesar de que, después, nos teniamos
que esconder asustados y cabizbajos, sentados en una mesa.

Y ¢creéis que nuestra gente no se ha dado cuenta? Hemos de dar un aplauso
de los de las 20.00h, pero, de los de verdad, a todos nuestros equipos que han
aguantado nuestras penurias, nuestras tristezas, nuestras idas y venidas.

Estoy seguro al 100% de que se han sentido protegidos por nosotros y de
gue, pese a todo, han visto que hemos estado ahi, dando la cara por nuestra
realidad, por nuestro presente.

De lunes a domingo, a cualquier hora, cambiando normas, sin sentido.
Asi ha sido nuestra vida, pero también la suya. ; Te imaginas un trabajo con
la cuerda tirante desde el 13 de marzo? Yo me hubiese ido a coger cerezas
mejor, os lo aseguro.

Y... ¢POR QUE 0S EXPLICO TODO ESTO?

Porque el Capital Humano es el que nos haré salir hacia adelante, el que
aguanta nuestras paranoias de Autodesk-pros, Check it, Net Asesor, etc., y
lo que vendra por delante. Pero ¢sabéis por qué? Porque sabemos trabajar la
Gestion de Personas, cuando hay otros que siguen con la cuerda rota desde el
20 de marzo. Si, si, aunque tengan un cochazo en el garaje.

““el Capital Humano es el que nos hara salir hacia adelante”
Somos de otra pasta, lo hemos demostrado. Mejor o peor, pero con nues-
tro equipo a muerte, porque al final de este momento que, seguramente, esta

siendo el peor, a nivel profesional, de todos los que conformamos el Club de
Innovacion, hemos salido mas fuertes que nunca. Hablo de lo personal, claro
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esta. En lo fisico y deportivo, Pedro Toledo es el Gnico que ha hecho trampa
y ha estado siempre con el rodillo, reunion tras reunion.

CONCLUSION

Me apetecia escribir de gente y no escribir nada técnico. Me estan viniendo
muchas personas a la mente, y hasta una lagrimilla asoma por mi mejilla.

Las personas hemos sacado adelante una de las situaciones mas compli-
cadas de nuestra vida profesional. Pero, no lo olvidéis, eso es porque, con 4
afios, ya erais agudos. En caso contrario, el 20 de marzo se hubiese roto la
cuerda.

Gracias a todos esos equipos que conforman nuestros despachos y que se
han adaptado, de un dia para otro, a una nueva realidad. Una realidad que ha
depositado en nosotros una confianza plena y que ha permitido seguir ade-
lante con un proyecto que, a fecha de hoy, no tiene fin.

“Gracias a todos esos equipos que conforman nuestros despachos
y que se han adaptado, de un dia para otro, a una nueva realidad”

#VOLVEREMOS
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EQUIPOS DE ALTO RENDIMIENTO
EN DESPACHOS PROFESIONALES

#liderazgo #vuca #trabajoenequipo #colaboracion #estilosliderazgo
#equipodealtorendimiento #estrategia

Actualmente vivimos en un mundo donde cambio es la palabra dominante,
hay una total incertidumbre en el futuro y en las consecuencias gque nos espe-
ran; por tanto, debemos de reflexionar y actuar de una forma totalmente dis-
tinta a la que veniamos haciendo hasta ahora.

En este contexto, ha surgido un término que reine en una sola palabra lo
que las empresas tienen que afrontar, siendo utilizado el acronimo “VUCA”
para describir la volatilidad, incertidumbre, complejidad y ambigtedad de las
condiciones y el entorno actual de las empresas y por supuesto, en el sector
profesional de servicios, al cual pertenecemos como representantes de despa-
chos profesionales.

Esto significa tener que operar en ambientes complejos, interconectados
y con maltiples variables, dejando atrés las tradicionales estrategias, no ade-
cuadas a un entorno VUCA. Los constantes avances tecnologicos significan
cambios rapidos e impredecibles. Estamos en un contexto de muchas fluc-
tuaciones en el mercado econémico, que nos obliga a actuar con agilidad,
desarrollando grandes capacidades adaptativas. La incertidumbre hace difi-
cil anticipar los resultados de un proceso, se requieren organizaciones que
operan bajo mdltiples y posibles resultados. La reciente pandemia, ademas,
ha cuestionado muchos modelos de negocio y ha anticipado la necesidad de
cambios en las ideas tradicionales de estrategia y liderazgo, pero al mismo
tiempo se nos ofrece un mundo nuevo, lleno de posibilidades.

Todo esto hace necesario hablar de equipos de alto rendimiento y, para
ello, analizar dos aspectos clave, que no siempre son considerados lo sufi-
ciente por las organizaciones, y en este caso, por los despachos profesionales,
pero son muy necesarios para perseguir el éxito y alcanzar las metas, espe-
cialmente en un contexto incierto y complejo:
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v liderazgo
v trabajo en equipo

Un equipo de alto rendimiento en el sector servicios -al cual pertenece el
sector de despachos profesionales- no puede producirse si no hablamos de
liderazgo, que es probablemente el aspecto mas esencial de todos.

¢QUE 10 CARACTERISTICAS DEBE TENER UN BUEN Li[)ER
EN UNA ORGANIZACION?

e Capacidad de Comunicacién: Para desempefiar correctamente el rol de
lider es totalmente crucial estar dotado de unas buenas cualidades comuni-
cativas. Un lider de un despacho profesional debe ser capaz de transmitir
informacién clara, de forma abierta y siendo capaz de empatizar con otras
personas. Pero lo mas importante es la capacidad de realizar una escucha
activa con el resto de compafieros de despacho.

» Integridad: “Integridad es hacer lo correcto incluso cuando nadie esté
mirando” (C.S. Lewis). Un lider es integro cuando tiene palabra, vive
acorde a sus valores, y lidera dando ejemplo.

» Responsabilidad: “Un buen lider asume un poco méas de su parte de
culpa, y un poco menos de la parte de éxito que le corresponde” (Arnold
Glasow). Un lider fuerte es responsable de los resultados del equipo, sean
buenos o0 malos. Si algo no funciona, no es culpa de quien lo ha hecho sino
de que el lider no lo hubiera tenido previsto.

e Vision: “La vision es el arte de ver lo que es invisible para los demés”
(Jonathan Swift). La vision del lider debe comprender como aumentar
la productividad del equipo, debe resistir a presiones internas y externas
y adaptarla a estrategias a largo plazo, consiguiendo que dicha vision
sea compartida, atractiva, y alcanzable para movilizar a que el equipo la
cumpla.

e Empatia: Un verdadero lider tiene suficiente apertura mental para
entender las motivaciones de sus seguidores, sus esperanzas e inquietudes,
de tal forma que pueda forjar una conexion personal profunda.

* Motivacion: Un lider debe estar entusiasmado con su trabajo, debe
demostrar en todo momento pasion y entusiasmo, transmitiéndolo al
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resto del equipo, especialmente en un sector con un fuerte rendimiento
individual. Es muy necesaria la habilidad de inspirar para operar a niveles
Optimos proporcionando un servicio excelente al cliente

» Humildad: Hay distintos estilos de liderazgo, pero un gran lider debe
concentrarse primordialmente en la resolucion de problemas y en la
dinamica del equipo mas que en su autopromocion.

* Resiliencia: Es la capacidad del lider para recuperarse, sobreponerse y
adaptarse con éxito a la adversidad, en un sector con grandes retos, siendo
ésta una cualidad clave para superar las situaciones de crisis.

e Capacidad de delegar: Una de las mas dificiles transiciones de los lideres
es la de pasar de “hacer” a “liderar”. Muchos lideres estan acostumbrados
a hacer ellos el trabajo y luchar para que otros lleven a cabo responsa-
bilidades por si mismos. Los grandes lideres deben elevar a sus equipos
siendo mas esenciales y estando menos involucrados.

e Influencia: Para influenciar de forma natural y coherente es necesario
tener muchas de las cualidades que se han sefialado. En los despachos
profesionales en los que predomina una mentalidad individualista, es
fundamental un facilitador capaz de construir consenso, generar respeto,
inspirar confianza y reforzar los valores culturales de la organizacion.
Ademas es indispensable asegurar al resto de profesionales que su expe-
riencia y conocimiento sean reconocidos y recompensados.

¢UN LIDER NACE O SE HACE?

Esta es una de las primeras preguntas que nos hacemos cuando analiza-
mos el liderazgo. Hay personas que nacen con atributos de lider, siendo evi-
dente que hay personalidades mas predispuestas a convertirse en lideres, con
afan de superacion, extrovertidas, controladoras, y que consiguen desempe-
fiar dicho papel. Sin embargo, cualquier persona puede convertirse en un lider
en determinadas situaciones, por ejemplo, en una situacion de emergencia
puede surgir un liderazgo natural en alguien que actta con sentido comdn,
toma decisiones de forma asertiva y conduce a un equipo a la obtencion de
un logro.

Simon Sinek, un experto en gestion de personas, plantea que el liderazgo
es una eleccidn, no un rango. “Conozco muchas personas que se encuentran
en la parte inferior de las organizaciones que no tienen ninguna autoridad,
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pero son lideres absolutos, y esto se debe a que han elegido cuidar de la per-
sona a la izquierda de ellos, y ellos han elegido cuidar de la persona a la dere-
cha de ellos. Esto es un lider”, afirma.

¢QUE TIPOS DE LIDERAZGOS EXISTEN?

Liderazgo situacional

Hersey y Blanchard disefiaron un modelo de liderazgo situacional y apun-
taron que no existe una forma excelente de liderazgo sino que, por el contra-
rio, es preciso que el lider evalle el escenario que esta gestionando, analice
las necesidades de liderazgo y adapte su estilo a aquel que mejor responda a
esas necesidades. Hay cuatro estilos posibles de liderazgo:

* DIRECTIVO

* PERSUASIVO

* PARTICIPATIVO
» DELEGADOR

Alta tareay
baja relacion

decision
=z
\O 5
O / E2 E1: El lider toma
é Alta tarea y decisiones
< : alte relacion E2: El lider toma
] decision y explica
w
2 E3: El lider y
= subordinados
v E1
-]
a P
=z
(@)
v

Estilo Directivo

CONDUCTA DE TAREAS
Alta Moderada Baja
(Subordinado (Subordinado (Subordinado
capazy capaz pero incapaz pero
voluntario) involuntario) voluntario)

Fuente: http://www.ceolevel.com/liderazgo-situacional-modelo-hersey-blanchard
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Liderazgo transformacional

Este tipo de liderazgo considera que el lider tiene la capacidad de modi-
ficar la escala de valores, las actitudes y las creencias de sus colaboradores.
Bass dijo que el liderazgo es un continuo que se mueve entre dos extremos
opuestos: el liderazgo transaccional y el liderazgo transformacional.

e TRANSACCIONAL consiste en un intercambio entre el lider y sus
seguidores. Las personas realizan su trabajo y reciben a cambio un valor,
quedando el liderazgo reducido a una relacion coste-beneficio.

* TRANSFORMACIONAL. Este implica un estimulo por parte del lider
para que emerja la conciencia de los trabajadores, al objeto de que éstos
acepten el logro de la misién de la organizacion y se comprometan con él,
dejando de lado sus intereses personales, para enfocarse en los intereses
del colectivo. El lider transformacional conecta con las necesidades de sus
seguidores en torno al crecimiento personal, la autoestima y la autorreali-
zacion. Su influencia sobre los miembros del grupo estimula cambios de
vision para buscar el interés colectivo, aun cuando no tenga satisfechas
sus necesidades vitales existenciales o relacionales.

¢QUE ESTILOS DE LIDERAZGO PUEDEN EXISTIR
EN NUESTROS DESPACHOS PROFESIONALES?

Los tipos de liderazgo se pueden resumir en unos estilos en los que su
éxito depende Unica y exclusivamente del entorno en el que se apliquen. En
nuestro sector, no es lo mismo un gran despacho en crecimiento que una
pequefia firma en crisis. Cada situacion requiere de un liderazgo y es trabajo
del lider saber como aplicarlo.

v LIDER AUTOCRATICO: Los lideres autocraticos insisten en hacerlo
todo ellos mismos. Tienen el poder, toman todas las decisiones y no
dicen a nadie lo que estan haciendo o en qué estan trabajando. Las formas
utilizadas son la autoridad, la fuerza, la intimidacion, las amenazas, la
recompensa y el castigo, o la posicion de superioridad. Permite la toma de
decisiones rapida y elimina el debate sobre cémo y por qué se hacen las
cosas.

La comunicacion tiende a ir en una sola direccion (hacia arriba), sin
embargo, proporciona un entorno de trabajo estable y se convierte en una
forma eficaz, a costa de sacrificar la iniciativa, y el desarrollo individual y
grupal de los miembros.
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v DIRECTOR: Se ocupa principalmente de la gestion de la empresa, su
objetivo principal puede ser la financiacion, el fortalecimiento de los
métodos de trabajo, la infraestructura o asegurarse de que las operaciones
del dia a dia van bien.

Si es eficiente, tendra una vision global de la empresa, y en funcion de
su tamafio, sera el que controle desde el presupuesto hasta los procesos, el
rendimiento de cada empleado o departamento.

En un despacho profesional se trataria de una organizacion bien
administrada, de un lugar agradable para trabajar, los buenos lideres
incluso tratarian de fomentar las relaciones personales entre el personal,
pero con un cierto inmovilismo, se actia haciendo lo que siempre se ha
hecho con una parte negativa, no fomenta el desarrollo de la pasion entre
los miembros y no tiene en cuenta las necesidades cambiantes del entorno.

v LIDER DEMOCRATICO: Para este estilo de liderazgo no existe una
organizacién sin su gente, mira su posicion y la de los demas en términos
de responsabilidad en lugar de estatus, y les consulta en la toma de deci-
siones. A pesar de esto, se sabe que en Gltima instancia el lider tiene que
enfrentarse a las consecuencias de sus decisiones por si solo.

El liderazgo democrético invita a la participacion de los empleados
no solo en la toma de decisiones sino también en la conformacion de la
vision de laempresa. Permite a todo el mundo expresar sus opiniones sobre
coémo deben hacerse las cosas y hacia donde hay que ir con el objetivo de
enriquecer la firma.

Este modelo de liderazgo democratico pone la responsabilidad en
manos de un pequefio grupo, en lugar de en un solo individuo, por lo que
serfa dificil ejercer este liderazgo en despachos mas pequefios en los que
existen uno o dos titulares. Fomenta la amistad y las buenas relaciones
entre todos los niveles jerarquicos. Provoca que la gente se sienta méas
valorada. Un liderazgo democratico no significa hacer que la propiedad de
la organizacion y sus objetivos pertenecen a los empleados. Con este estilo
de liderazgo se corre el riesgo de que recoja las desventajas del liderazgo
autocratico sin las ventajas de la toma de decisiones rapida y clara que
tiene este ultimo.

v LIDER COLABORATIVO: Trata de involucrar a toda la organizacion en
el mismo. Esta transversalidad hace que sea el que inicia las discusiones,
detecta problemas a abordar y realiza un seguimiento de la empresa en
su conjunto en lugar de hacerlo de forma particular, caso por caso. Las
decisiones se toman a través procesos de colaboracion, ya sea mayoritaria
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o mediante un acuerdo de consenso tratindose de fomentar la confianza y
el trabajo en equipo entre los empleados.

Para ser eficaz se deja de lado la necesidad de control, se confia en
que si los empleados tienen toda la informacion relevante, van a tomar
las decisiones correctas, se les hace participes y se permite que confien en
la vision y las decisiones que se toman, al estar directamente implicados
en la creacién de las mismas, evitando la desconfianza que a menudo
existe entre empleados y direccién. Implica tener compromiso y ganas
de inspirar, ayudar a las personas a desarrollar la visién y pasion para ir
mas alla de su trabajo. La resolucién de problemas se gestiona mediante el
didlogo y el trabajo en equipo. Fomenta las relaciones entre los empleados
y consigue asi una mayor comunicacion, clave para poder alcanzar las
metas que se marcan, pero por otro lado, el peligro es que crear un equipo
puede perjudicar la administracién y el dia a dia, y afiadir complejidad e
inefectividad a la toma de decisiones.

¢QUE ES UN EQUIPO EN UN DESPACHO?

Podriamos definir un equipo como un grupo de personas con diferentes
habilidades y tareas que trabajan juntas en un proyecto comun, servicio o
meta, compartiendo funciones. Cualquier grupo de personas no constituye
un equipo en si, es preciso un prop6sito comun, una meta que alcanzar. Tam-
bién es fundamental asumir el compromiso de alcanzar este proposito. Para
ello deben cooperar entre ellos, asumiendo que juntos conseguiran un resul-
tado superior al que conseguirian cada uno por separado. Finalmente, es pre-
ciso que tengan una direccion, una persona con el liderazgo suficiente para
indicarles la meta y facilitarles los medios y los recursos para alcanzarla. Este
lider puede ser una persona o puede ser mas de una.

Los equipos aportan a las organizaciones amplitud de conocimientos, ya
que permiten disponer de mas informacion que cualquiera de sus miembros
de forma separada. También aportan diversidad de opiniones debido al hecho
de que el trabajo en grupo permite distintos puntos de vista a la hora de tomar
una decision.

¢QUE ES UN EQUIPO DE ALTO RENDIMIENTO?

Cuando tenemos un conjunto de personas que no tienen un propoésito
comun estamos hablando de un grupo. Las personas de un grupo no cono-
cen ninguna mision o meta que alcanzar, tampoco existe una persona que les
imprima un liderazgo real, pues nadie esta facilitando una meta y tampoco
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existe un espiritu de cohesion, pues los miembros no tienen intencion de coo-
perar entre ellos. En el extremo opuesto se encuentran los equipos de alto
rendimiento. Un equipo de alto rendimiento es un grupo de personas que tra-
bajan de manera excelente, optimizando los recursos a los que tienen acceso
para conseguir un elevado nivel de productividad mediante la cohesion vy el
liderazgo. En las organizaciones no siempre nos encontramos con estos dos
extremos sino mas bien con posiciones intermedias. Asi, es responsabilidad
del directivo evaluar en qué estado se encuentra su equipo para incrementar
el grado de cohesion al objeto de conducirlo en la direccion del equipo de alto
rendimiento.

“Un equipo de alto rendimiento es un grupo de personas que trabajan de
manera excelente, optimizando los recursos a los que tienen acceso para
conseguir un elevado nivel de productividad mediante la cohesién y el liderazgo™

¢QUE DIFERENCIAS EXISTEN ENTRE UN GRUPO Y UN EQUIPO?

= En un grupo s6lo hay un lider, mientras que un equipo puede tener mas de
un lider, dependiendo de su organizacion, de su naturaleza y de las metas
gue quiera alcanzar.

= Los miembros de un grupo no comparten responsabilidades, cada uno
trabaja por su cuenta, pero los miembros de un equipo si que lo hacen, y el
éxito o fracaso depende de todos.

= El grupo se centra en el logro de objetivos individuales. Por el contrario,
los miembros de un equipo se centran en la consecucién de los objetivos
del equipo.

= El proceso de un grupo es discutir el problema, decidir como resolverlo
y, finalmente, delegar las tareas a los miembros de forma individual. En
un equipo se discute el problema, se decide la forma de resolverlo y final-
mente se hace de forma colectiva.

= Los miembros de un grupo son independientes, forma de trabajar muy
habitual en nuestro sector, mientras que en un equipo son interdepen-
dientes, de forma que cualquier cosa que afecte a uno tiene un efecto
inmediato en los demaés.

LOS ROLES EN LOS EQUIPOS

Belbin enuncidé una teoria sobre los distintos roles de equipo y definid
nueve tipos de rol de equipos, que se utilizan hoy en dia en miles de organi-
zaciones de todo el mundo.
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Existen 3 tareas:

v Orientadas a la accién: Se ocupan de pasar a la accion, llevar a cabo y
finalizar una tarea.

v Orientadas a las relaciones sociales: Se encargan de la cohesion, coordi-
nacion y contacto del grupo con el exterior.

v Anivel mental: Tienen el expertise, la visién critica y la creatividad para
hacer una tarea, y dentro del sistema de roles se puede ver que algunos de
ellos representan tipos “opuestos” de funciones, de forma que los puntos
fuertes de uno son las debilidades o el contrario de otro.

El desarrollo de un equipo se compone segin Tuckman de cuatro etapas:
formacion, conflicto, normalizacidon y desempeio.

Es en la fase de desempefio en la que se produce el milagro del trabajo en
equipo: se obtienen resultados superiores a los que habrian conseguido sus
miembros de forma individual y se puede pensar como un equipo de alto ren-
dimiento. El rendimiento en esta etapa es muy alto. Es interesante ver que
cada etapa conlleva una mayor efectividad con el paso del tiempo, y que la
implicacion del equipo en cada una de ellas determinara el resultado final y el
conseguir 0 no formar un equipo de alto rendimiento.

¢COMO CONVERTIR NUESTRO DESPACHO EN
UN EQUIPO DE ALTO RENDIMIENTO?

Para cualquier empresa, y en este caso, para la asesoria del siglo XXI, es
imprescindible crear un equipo con una vision y unos objetivos claros.

“para la asesoria del siglo XXI, es imprescindible crear
un equipo con una visién y unos obijetivos claros™

249



Alicia Martin Fenor

No hay rendimiento sin accién, no hay accion sin el compromiso de las
personas, no hay compromiso sin reconocimiento y no hay reconocimiento
sin objetivos. Es asi como se consigue un alto rendimiento. Un equipo se debe
regir también por unos valores. La generosidad, la confianza y la apertura de
ideas son fundamentales para el funcionamiento ordinario de los mismos.
Estos se deben complementar con el respeto a la diversidad, la tolerancia y
la humildad.

Una comunicacion efectiva trae grandes beneficios, pero es tan o mas
importante saber comunicarse en situaciones de crisis. Los conflictos son
inevitables en la empresa y la clave es saber gestionarlos adecuadamente.

Es fundamental tener en cuenta también el rendimiento, y todo lo ante-
rior va de la mano con el papel del buen lider. Saber hacerlo correctamente
implica ser capaz de medir el rendimiento del equipo, ;c6mo lo hacemos?:

1. Metas individuales ligadas a las metas del equipo.

2. Definir claramente lo que se medira para indicar el rendimiento del indi-
viduo y del equipo.

3. Reconocer en publico los logros individuales de los miembros del equipo
que ayudan al mismo. jCelebrar los éxitos!

4. Considerar el impacto de los logros a largo plazo y planificar para el
futuro.

5. Desarrollar el talento necesario tanto a nivel individual como de equipo.

Para finalizar, despachos, os hago la siguiente pregunta: ;Cual es nues-
tra vision?

(" Clavesde equipos de alto rendimiento: N
» Visién y objetivos claros

Estructura definida

Valores

Efectividad

Comunicacion

Y V V V V

Rendimiento

\ %

Fuentes consultadas:

| Liderazgo y Organizaciones para un mundo VUCA https://www.youtube.com/watch?v=CiFXP-
47boR0 | Tuckman Model https://www.youtube.com/watch?v=LAnxA70VU8c | ;Por qué los buenos
lideres dan seguridad?, Simon Sinek https://www.ted.com/talks/simon_sinek_why_good_leaders_
make_you_feel_safe? language=es | EAE Business School. Executive MBA, Material sobre Trabajo en
Equipo, Comunicacion y Liderazgo (Ud. 41) | https://www.5fuerzasdeporter.com/lider-nace-o-se-
hace/ | https://www.adamenfroy.com/leadership-qualities | https://www.negociosyemprendimiento.
0rg/2016/07/cualidades-buen-lider.html | http://www.legaltoday.com/gestion-del-despacho/rrhh/
articulos/el-liderazgo-directivo-en-los-despachos-profesionales
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BIENVENIDO A ESTE NUEVO MUNDO

#personas #manual_acogida #misidn #valores #vision #carrera
#aprendizaje #motivacién #especializacion

Tal vez en alguna ocasion te hayan preguntado ¢qué dia fue el mas feliz
de tu vida? Estoy seguro de que te vendran muchos momentos importantes a
la memoria, pero puede que el nacimiento de un hijo sea el que mayor alegria
te haya provocado. Si nos remontamos a ese momento de origen podriamos
decir que es lo mas grande para toda persona, el momento en el que Nace-
mos y empezamos a vivir LA VIDA. Comparo esta situacion con la incorpo-
racion de un nuevo miembro a la organizacion. Es cuando visualizamos el
desarrollo y nos preguntamos, como lo vamos a educar, pensamos a que cole-
gio nos gustaria que fuese (area-departamento) y qué nos gustaria que estu-
diase cuando fuese mayor. El transcurso de la vida tiene cierta similitud con
la evolucién de una persona en el interior de una empresa.

“El transcurso de la vida tiene cierta similitud con la evolucion
de una persona en el interior de una empresa”

Vamos a ver como el crecimiento como persona, tiene conexién directa
con el desarrollo y evolucion del empleado en la empresa y la trascendencia
de la formacidn en los dos casos.

Para ello vamos a representar las diferentes situaciones en cuatro fases
por las que pasamos. En el caso de la vida desde que nacemos, crecemos, nos
desarrollamos y si todo va bien alcanzamos la excelencia; de igual forma, en
una organizacion desde la acogida, el desarrollo, la capacitacion y la profe-
sionalizacion son decisivas en la evolucion dentro de una organizacion.

LAS CUATRO FASES

En primer lugar, antes de introducirnos de lleno en la descripcion de las
cuatro fases me gustaria destacar, segiin confirman los estudios, que nos pasa-
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mos casi la mitad de nuestras vidas preparandonos para alcanzar una carrera
con oficio, para posteriormente dedicarnos a un trabajo digno. La otra mitad,
nos la pasamos descifrando cémo disfrutar de la mitad que nos queda.

Si nos remontamos al momento origen, cuando nacemos se originan las
primeras sensaciones, se suceden las primeras acciones naturales, vinculadas
directamente con los SENTIDOS. En ese preciso instante se inicia la forma-
cion como PERSONA.

Segun vamos creciendo, nuestra mente va experimentando un auto-apren-
dizaje, en el que se establece una secuencia de prioridades que, junto a una
serie de reacciones, daran lugar a las EMOCIONES, que formaran el espiritu
de luchay superacion de cada individuo. Este instinto de supervivencia repre-
senta un gran esfuerzo que forjara al ser humano en su crecimiento y desa-
rrollo.

Cada una de las experiencias que descubrimos en nuestros primeros dias
se van produciendo de manera continua y repetida, de forma que se consoli-
dan en nuestro interior, quedando grabadas en la MEMORIA de nuestro cere-
bro. Llegamos a identificar cada una de ellas segun la experiencia y el grado
de satisfaccion que nos aporta.

FASE |

En la PRIMERA FASE, tal como hemos introducido, se toma buena cons-
ciencia de las primeras ideas de la familia con la que vamos a convivir y de la
que formaremaos parte el resto de nuestros dias.

Esta fase se identifica como la fase de ACOGIDA o ATERRIZAIJE y se
asemeja con la llegada de un nuevo miembro a la empresa. Aqui es donde en
mayor medida se proyecta la imagen de MARCA, se toma consciencia gene-
ral de la MISION y VALORES de la organizacion. Son aspectos muy senso-
riales donde recabamos las primeras percepciones, donde observamos y nos
nutrimos del amor del equipo, la ilusién de los compafieros y la pasion por el
desarrollo de lo que vamos a hacer en los préximos dias.

Para ello vamos a aprovechar la oportunidad que nos brinda esta etapa
para poner a disposicion del candidato seleccionado una buena palanca ini-
cial para incrementar los niveles de aprendizaje, por lo que se recomienda la
entrega y el seguimiento de un buen MANUAL DE BIENVENIDA corpo-
rativo, que ofrezca la metodologia y sirva de manual de procedimientos, con
contenido coherente para transmitir las ideas y conocimientos basicos de la
organizacion.

Este manual puede incorporar y abarcar un gran nimero de temas tales
como:
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- Cddigo de ética y buenas préacticas

- Normas bésicas de convivencia

- Organigrama de la empresa

- Funciones y responsabilidades

- Utiles y herramientas

- Prevencidn de riesgos laborales

- Proteccion de los datos

- Buen uso de los equipos y contrasefias

- Prevencién blanqueo de capitales

- Concienciacion ambiental

- Contratos de colaboracion

- Métodos de trabajo

- Protocolos de actuacion

- Procedimientos de ejecucion de los trabajos
- Fondos documentales

Y otros muchos que podria enumerar de una lista casi interminable.

FASE II

En la siguiente fase 0 SEGUNDA FASE, también denominada fase de
CRECIMIENTO -de pequefio se empieza a leer y escribir a muy temprana
edad- nos acostumbramos rapidamente a resolver problemas de calculo y a
superar las pruebas o exdmenes para conseguir buena puntuacion de cara a la
Universidad.

Después de superar las barreras iniciales debemos plantear al empleado un
adecuado PLAN DE DESARROLLO atractivo, que esté pensado y que pre-
tenda reducir la curva de APRENDIZAJE en la mayor medida posible. Hay
que ofrecer un PLAN DE CARRERA prometedor y con arreglo a las posibi-
lidades de cada uno.

En esta fase es fundamental el Acompafiamiento, el tender la mano, dar
soporte y prestar la ayuda necesaria para desempefiar el trabajo cotidiano del
puesto de trabajo. Deberemos tener presentes y recordar las bondades y for-
talezas de la persona contratada para sacar el maximo partido en lo que res-
pecta a sus puntos fuertes y que destacan para enfocar su éxito con garantias.

Esta fase tiene como Unico propésito PROYECTAR el PRINCIPAL
ACTIVO de cualquier organizacion, las PERSONAS. Siendo muy conscien-
tes de las aptitudes y las competencias que presenta el candidato, vamos a tra-
bajar a fondo la ILUSION del candidato para sacar el maximo partido a su
CAPACITACION en el puesto de trabajo y elevar asi, al maximo el nivel de
conocimientos.
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La ACTITUD del trabajador sera un factor determinante en cada una de
las fases, ya que condicionara la evolucion y el buen desarrollo de su activi-
dad. Un mayor grado de positivismo aplicado a la solucion de los problemas
planteados provocaran mejores resultados.

FASE Il

La tercera fase -llegamos a la Universidad- también denominada como
fase PROFESIONAL, es donde se ponen de manifiesto y en practica los
conocimientos acumulados que se han ido adquiriendo con la formacion, se
inicia el proceso de consolidacion de la experiencia y se empieza a vislum-
brar el TALENTO de la persona.

En esta fase se va a perseguir el desarrollo de los PROFESIONALES en
base a una serie de buenos PROPOSITOS. Se establecen las metas a conse-
guir. Son los hitos importantes donde nos detendremos para revisar el pro-
ceso de trabajo y, si todo va bien, fijaremos un objetivo final que sea atrac-
tivoy MOTIVADOR.

Una buena dosis de COMPROMISO seré indispensable para atender los
nuevos retos y llevar adelante las responsabilidades de las funciones asigna-
das.

El ESFUERZO sera un detonante para conseguir los objetivos estableci-
dos y sera la puerta que abrira la siguiente fase.

FASE IV

Llegamos a la Gltima o cuarta fase de FORMACION que llamaremos fase
de EXPERIMENTACION O ESPECIALIZACION. Es la fase en la que expe-
rimentamos mayor placer en el empefio y desempefio de las tareas que tene-
mos que ejecutar. Tras acumular unos cuantos afos de experiencia y situacio-
nes muy dispares en el transcurso de los dias, hemos tomado un control de la
PROFESION.

Tras la continua IMPLICACION en la profesion, se nos despierta un sexto
sentido y empezamos a disfrutar de una perspectiva superior, donde esta capa-
cidad de elevacion nos permite tener la ventaja de vislumbrar los asuntos de
una forma muy practica.

La constante preparacion y la continua practica nos llevara a la acumula-
cion de la SABIDURIA que nos calificara como EXPERTOS en la materia
u oficio.

Aqui es donde empieza a surgir la PASION por lo que se hace y como se
hace. Se encuentra el sentido a todas y cada una de las fases por las que se
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ha atravesado y donde se siente uno feliz, como en el origen ¢recuerdas? Se
empieza a disfrutar y amar la profesion que uno desempefia.

Todo este camino recorrido esta muy bien, pero no podemos permitirnos
perder de vista que, para conseguir la EXCELENCIA, hay que conocer muy
bien las claves que nos mueven a hacer las cosas, y esto no es otra cosa que la
MOTIVACION y el ESPIRITU DE SUPERACION que abordamos en la pri-
mera fase, por lo que todas y cada una de ellas estan entrelazadas y son com-
plementarias la una de la otra.

“para conseguir la EXCELENCIA, hay que conocer muy bien

las claves que nos mueven a hacer las cosas, y esto no es otra cosa
que la MOTIVACION y el ESPIRITU DE SUPERACION™
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TELETRABAJO. PRESENTE Y FUTURO

#laboral #trabajo #teletrabajo

La redaccion de estas lineas se ha llevado a cabo en pleno confinamiento,
a resultas del estado de alarma decretado por el Gobierno, como medida
urgente para controlar en Espafia la crisis sanitaria mundial generada por la
COVID-109.

Suele decirse que siempre hay que quedarse con el lado positivo de las
cosas, y encontrar algo positivo en esta pandemia de la COVID-19 es harto
dificil. No obstante, haciendo alarde de positivismo, podemos decir que ha
sido una prueba de fuego para la figura del teletrabajo.

La evolucion tecnoldgica vertiginosa que vivimos y que estall6 ya en el
siglo XX, en concreto el desarrollo de las tecnologias de la informacion y
la comunicacion (TIC), permitid pensar en la figura del teletrabajo, como
una posibilidad a la que inicialmente recurrian Gnicamente grandes empresas,
debido a que son las que cuentan con mas recursos econémicos y organizati-
VoS para hacer una apuesta por el mismo. En cambio, el tejido de pequefias y
medianas empresas (PYMES), salvo algunas tecnolégicas, no incluia en sus
planes de futuro la apuesta por el teletrabajo.

La sociedad ha tenido que vivir una grave crisis mundial, de consecuen-
cias incalculables hasta el momento, para poner en practica el teletrabajo,
a marchas forzadas, pero con resultados mas que prometedores, con claros
visos de que ha venido para quedarse.

La regulacion del teletrabajo es relativamente joven y escasa, mas bien
pobre, muy pobre. Sobre todo teniendo en cuenta que esta figura puede revo-
lucionar las relaciones laborales, tal y como las conocemos ahora, porque
parte de la sociedad modificara sus habitos de vida, su desarrollo profesional
y laboral, y puede marcar una nueva etapa en la conciliacion de la vida fami-
liar y profesional.

Normativamente, inicamente disponemos del articulo 13 del Estatuto de
los Trabajadores, donde bajo el titulo de “Trabajo a distancia” se regula en
escasos 5 parrafos el teletrabajo, y se define asi:
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“Tendra la consideracion de trabajo a distancia aquél en que la prestacion
de la actividad laboral se realice de manera preponderante en el domicilio del
trabajador o en el lugar libremente elegido por éste, de modo alternativo a su
desarrollo presencial en el centro de trabajo de la empresa”.

El resto del precepto exige:

1. Que la existencia del trabajo a distancia debe formalizarse por escrito.

2. Que los trabajadores que realicen teletrabajo deben disfrutar de los mismos
derechos y la misma retribucion que disfrutarian si estuviesen en el centro
de trabajo de la empresa.

3. Que al teletrabajo se le aplica la normativa en materia de prevencion de
riesgos laborales.

4. Que los “teletrabajadores” podran ejercer los derechos de representacion
colectiva.

Basicamente, el legislador pretende que el “teletrabajador” se diferencie
de un trabajador convencional, en el lugar donde desarrolla el trabajo a dis-
tancia, es decir, unos dentro y otros fuera del centro de trabajo de la empresa,
pero manteniendo los mismos derechos y obligaciones para ambos. Algo que
se antoja dificil, porque en el desarrollo de la relacion laboral existen diferen-
cias que pueden magnificarse con el uso intensivo del teletrabajo y, que sin
duda, requeriran de una regulacion especifica, tan especial que invita a crear
una relacion laboral especial, un hibrido entre el trabajador por cuenta ajena
y el trabajador por cuenta propia o0 autdnomo.

Seguramente, el legislador huira de una propuesta asi, porque las Gltimas
regulaciones laborales intentan lo contrario, simplificar, evitar las relaciones
laborales especiales. No obstante, en el futuro el teletrabajo apunta a que
requerird una normativa propia adaptada a sus circunstancias.

Como se ha expuesto, el legislador diferencia el teletrabajo simplemente
calificandolo de “a distancia”, otorgandole movilidad, libertad para desarro-
llar el trabajo fuera del centro de trabajo de la empresa, sin precisar donde.
Por tanto el trabajador puede elegir el lugar de trabajo (obviamente quedan
fuera muchos trabajos que requieren de una estructura e instalaciones de las
que Unicamente dispone la empresa), y puede decidir trabajar desde su domi-
cilio, desde otra empresa, desde un centro coworking, etc, lo cual modificara
las relaciones laborales tal y como las conocemos ahora.

De las caracteristicas que exige el articulo 1 del Estatuto de los trabajado-
res, para que se entienda que existe una relacion laboral, necesitamos tener la
nota de dependencia y la de ajenidad. La primera se refiere a que el trabaja-
dor debe integrarse en el &ambito de organizacion y direccion del empleador,
y la segunda, la ajenidad, requiere que el trabajador perciba una retribucion
por su dedicacion y trabajo sin asumir los riesgos y beneficios del negocio.
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LA NOTA DE DEPENDENCIA EN EL TELETRABAJO

Respecto a la nota de dependencia, I6gicamente encontramos ciertas dife-
rencias frente a las de un trabajador comun, seguramente importantes, siendo
la que més destaca que el teletrabajador no esté prestando sus servicios dentro
de la organizacion, entendiéndola como estructura fisica de la empresa.

A continuacion desgranaremos algunas diferencias, desde la perspectiva
del empleador y desde la del empleado.

1. DESDE EL PUNTO DE VISTA DEL EMPLEADOR

Histéricamente, desde la industrializacion, el empleador ha adaptado
su centro de trabajo para conseguir un mayor rendimiento y control de los
empleados (recordemos en este sentido las estructuras de fabricas donde se
eliminan ventanas para evitar distracciones, se instalan mecanismos de con-
trol de produccion, fichajes, etc.), es decir, el empresario juega en casa e
impone sus reglas.

Sin embargo, el teletrabajador es quien juega en casa, y el empleador
quien puede acudir a la tecnologia, a traves de multiples soluciones de soft-
ware y de las posibilidades de las conexiones online, para establecer cierto
control, pero a nadie escapa que ya no esta en su terreno y es cuando entran
dudas y reticencias, porque piensa que puede perder el control de la relacion
laboral. Probablemente, para muchas PYMEs esta inseguridad e incerteza ha
sido un detonante para no ofrecer la posibilidad del teletrabajo. Sin embargo,
una nota del teletrabajo es la confianza, creer en las personas, en el empleado
por cuenta ajena.

La COVID-19 ha sido una prueba de fuego para muchos empresarios que
no han tenido opcidn, se han visto abocados al teletrabajo, han acabado de
preparar sus sistemas informaticos y se han lanzado. En general, el resultado
ha sido positivo y la productividad no ha descendido sino todo lo contrario.

Por tanto, en general, creer en las personas, confiar en los empleados, fun-
ciona.

Es cierto que el empresario no esta carente de posibilidades de control.
Como hemos dicho, en el mercado existen multiples posibilidades, desde los
propios CRM, como sistemas de fichaje asociados al inicio de sesion, convo-
catorias de reuniones telematicas, sistemas de conexion y telecomunicacion,
efectivos, sencillos y muy agiles, pero aun asi, en el teletrabajo es necesaria
la nota de confianza.

Podriamos hablar de algunos otros puntos en contra del teletrabajo, como
la pérdida de la espontaneidad e inmediatez que existe en el centro de trabajo,
donde resulta mas sencilla la comunicacion, por mucho que dispongamos de
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la Gltima tecnologia, que en realidad no obliga a estar continuamente conec-
tados. Se produce un cambio en la dindmica de comunicacion, que provoca
al empresario una necesidad de aumentar las reuniones telematicas, ldgica-
mente mas impersonales, y la fluidez en el contacto con los empleados para
conocer el estado del trabajo.

Y como positivo, deberiamos mencionar el juego que ofrece el teletrabajo
respecto a la reduccion de puestos de trabajo y en consecuencia, la reduc-
cion de la necesidad de metros cuadrados, oficinas mas pequefias y por con-
siguiente mas baratas, reduciendo un coste fijo importante. Y si, no olvida-
mos que aumenta el coste en sistemas y equipos informaticos, pero siempre
es mejor rebajar estructura, algo mas inamovible y complejo de reducir, que
los equipos informaticos, mas baratos, y cuya adquisicion por volumen puede
reducir el coste.

2. DESDE EL PUNTO DE VISTA DEL TELETRABAJADOR

Refiriéndonos a la dependencia, si giramos la vista hacia el teletrabajador,
nos encontramos posiblemente con una posicién mas desmotivada, podria-
mos decir que desmoralizados o desilusionados con el teletrabajo, vista la
experiencia actual en la crisis de la COVID-19.

Me explico, desde el punto de vista del trabajador, poder desarrollar el
teletrabajo generaba siempre mas expectativas que desencantos. Los emplea-
dos pensaban en una mayor posibilidad de conciliaciéon de la vida familiar
y laboral (desde dedicar méas tiempo a sus hijos hasta poder realizar recados
y compaginarlos con el trabajo para poder desconectar), ahorrar tiempos de
desplazamientos al centro de trabajo, mayor independencia y libertad para
desarrollar su trabajo, menos interrupciones, etc. En definitiva la posibilidad
de organizarse y regularse en cierta medida su trabajo.

LLegados aqui, me surge la idea de que ese deseo de autodeterminacién
que se genera en el teletrabajador nos conduce a pensar en la famosa figura
del Auténomo, trabajador por cuenta propia, autoempleo, que al cumplir con
la nota de ajenidad (que expondreé a continuacién) realmente se incardina mas
en la figura del trabajador autébnomo econémicamente dependiente (TRADE).
Lo que hasta hace poco era el “falso autbnomo™.

Hecho este paréntesis, si, buena parte de los teletrabajadores sienten cierta
decepcidn que basicamente se centra en: el aumento de las horas de trabajo,
jornadas mas largas; mayor dificultad para conciliar el trabajo con la vida
familiar; y espacios de trabajo inapropiados.

» El aumento de la jornada

Es habitual que el teletrabajador mantenga los ritmos de inicio de jor-
nada laboral respecto a los que venia realizando en el centro de trabajo, entre
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otras cosas, porque en muchos casos se programan reuniones a primera hora
0 pueden recibirse llamadas, es decir, debe estar conectado a primera hora.
En algunos casos, sobretodo cuando el teletrabajo se realiza en su domicilio,
se inicia su jornada laboral antes del inicio establecido, porque mantiene los
habitos de cuando acude al centro de trabajo, y el ahorro de tiempo del tra-
yecto lo dedica al trabajo efectivo, aprovechando que es un momento donde
no se le “molesta” al no recibir Ilamadas ni tener reuniones.

Durante la jornada, la carga de trabajo habitual se ve interrumpida por lla-
madas de contacto con el empleador o con compafieros o reuniones telema-
ticas grupales para organizar el trabajo y poner en comun las tareas pendien-
tes y las realizadas.

Respecto al final de la jornada, aprovechando que se esta en casa, es habi-
tual apurar al maximo y continuar mas alla del fin de jornada habitual. Entre
otras cosas, para sacarse trabajo, conseguir descargarse de tareas, lo cual no
le han permitido las reuniones y Ilamadas.

A todo ello, se debe sumar el poco control que actualmente se realiza
sobre el derecho a la desconexién digital y aprovecho para abrir un breve
paréntesis, puesto que es un tema que merece un capitulo aparte.

Me gustaria hacer referencia a un derecho de nueva creacién, consecuen-
cia de la voragine de las conexiones telematicas, tanto por correos electroni-
cos como por las diferentes aplicaciones de mensajeria instantanea tipo what-
sapp, telegram o slack, entre otros, que permiten una conexion y puesta en
contacto inmediato, pero que alimentan a una sociedad cada vez méas ansiosa e
impaciente, que desea recibir una respuesta lo mas inmediata posible cuando
emite un mensaje, dando por supuesto que el sujeto receptor estara disponi-
ble para atendernos, y ello afecta a la vida cotidiana en general, incluida la
vida laboral.

El derecho a la desconexion digital, de reciente creacion y aparicion en
nuestra legislacion, esta regulado en el articulo 88 de la Ley Organica 3/2018,
de 5 de diciembre, de Proteccion de Datos Personales y garantia de los dere-
chos digitales. Hace una referencia expresa al teletrabajo al final de su punto
tercero:

“En particular, se preservara el derecho a la desconexién digital en los
supuestos de realizacion total o parcial del trabajo a distancia asi como en
el domicilio del empleado vinculado al uso con fines laborales de herramien-
tas tecnologicas™.

En el Estatuto de los Trabajadores encontramos una minima referencia
pero pendiente de desarrollo, simplemente como transposicién del citado arti-
culo 88 de la LO 3/2018, un intento de reconocimiento del derecho a la des-
conexion digital:
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Articulo 20 bis. Derechos de los trabajadores a la intimidad en relacién
con el entorno digital y a la desconexion. Los trabajadores tienen derecho
a la intimidad en el uso de los dispositivos digitales puestos a su disposicion
por el empleador, a la desconexion digital y a la intimidad frente al uso de
dispositivos de videovigilancia y geolocalizacién en los términos estableci-
dos en la legislacion vigente en materia de proteccidn de datos personales y
garantia de los derechos digitales.

La regulacion debera tener reflejo y ser ampliada en el futuro en el Esta-
tuto de los Trabajadores, para preservar la conciliacion de la vida familiar y
laboral. Actualmente se ha pretendido que sea la negociacion colectiva la que
desarrolle este derecho; no obstante, los convenios colectivos que han deci-
dido regularlo, son algo partidistas y dejan el derecho de desconexion a la
facultad de decision del trabajador, pues se dedican a eximir al empleador
de responsabilidad, que simplemente advierte o recomienda la desconexion
fuera de la jornada laboral.

Y esta cuestion, por el bien psicoldgico de todos, debe tener una regula-
cién parlamentaria.

Sin embargo, la regulacion no debe centrarse en los dos sujetos de la
tipica relacion laboral, empleador y empleado, sino que deberan entrar en liza
otros sujetos, los compafieros de trabajo. Todos deberan poner su granito de
arena, porgue no es una cuestion unicamente vertical, es decir, relacion entre
empleador y trabajador, sino también horizontal, entre los propios comparie-
ros, puesto que deben respetar el horario de cada compariero.

“Desde el punto de vista del teletrabajo, y en una empresa con posibilidad
de generalizar entre la plantilla, se deben preparar nuevas politicas de
recursos humanos para organizar los tiempos de trabajo”

Desde el punto de vista del teletrabajo, y en una empresa con posibilidad
de generalizar entre la plantilla, se deben preparar nuevas politicas de recur-
sos humanos para organizar los tiempos de trabajo. No me refiero simple-
mente a los controles horarios, como el famoso control de jornada, un invento
de la Inspeccién de Trabajo que choca frontalmente con la idea del teletra-
bajo. Me refiero a la organizacion del trabajo con el objetivo de coordinar una
amalgama muy diversa de jornadas, si es que se permite cierta discrecion al
teletrabajador para decidir su jornada. Entre otras ideas, serd importante la
puesta en comun de calendarios laborales de todos y cada uno de los traba-
jadores, la fijacion de franjas horarias obligatorias de trabajo, lo cual genera
una cierta inflexibilidad y obligacion de cumplimiento, pero ello sera necesa-
rio para ayudar al derecho de desconexion.
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Se debe conciliar el derecho al teletrabajo y su facultad de definir la
propia jornada de cada uno, para conciliarla con la del resto de comparie-
ros. Es comln que cada teletrabajador realice sus tareas de forma autdnoma
y en un horario, mas o menos establecido, que no tiene que coincidir con el
de otros comparieros. Ello provoca que al remitir mensajes de cualquier tipo,
cada uno los envie en un momento en el que es posible que otros comparieros
estan conciliando la vida familiar, y no estan trabajando, pero se ven obliga-
dos a dar una respuesta, mas o menos rapida, dependiendo de la urgencia del
mensaje. Por ello, sin una buena coordinacion a nivel de recursos humanos
de toda la plantilla de teletrabajadores, sera imposible salvaguardar el dere-
cho a la desconexion digital.

En el futuro, el derecho a la desconexion digital serd fundamental, todos
debemos concienciarnos para ganar calidad de vida y saber/poder contro-
lar las herramientas tecnol6gicas, para no vivir dependiendo de la mensaje-
ria instantanea, y no permitir que las herramientas tecnoldgicas nos contro-
len a nosotros.

Este derecho a la desconexion digital afecta por igual a empresarios y a
trabajadores cuando hablamos de calidad de vida. Sin el derecho a la desco-
nexion digital, los segundos perderéan calidad de vida para reportar a los pri-
meros, y éstos perderan calidad de vida para reportar a clientes. Al final es un
tema de conciencia social.

* La dificultad para conciliar vida familiar y laboral

Una de las notas caracteristicas del teletrabajo es la posibilidad de facili-
tar la conciliacion familiar y laboral, pero posiblemente ello sea una falacia.

Normativamente nada se dice al respecto, no hay nada especial previsto
para el teletrabajo en relacion con la conciliacién entre la vida laboral y fami-
liar, diferente al resto de personas trabajadoras.

Si bien socialmente se piensa que el teletrabajo ayuda a esa conciliacion,
en realidad, en muchos casos, sucede todo lo contrario. La propia experiencia
del teletrabajo que se esta viviendo en este confinamiento por la COVID19,
donde los hijos también estan confinados, nos ha demostrado que el teletra-
bajo sin mas no mejora la conciliacion de la vida familiar y laboral.

El teletrabajo implica que se preste el servicio desde casa, simplemente,
donde el trabajador convive con su familia, con hijos o ascendientes a los que
debe prestar cuidado, sin embargo, sin la fijacion de un tiempo concreto de
trabajo, (aqui entra de nuevo en juego el derecho a la desconexion digital), la
conciliacion de la vida familiar y laboral no es posible, es mas, se complica.

Desarrollar el trabajo con familiares que reclaman tu atencién, porque no
hay nadie mas que puede atenderles, complica y entorpece el trabajo, y segu-
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ramente puede generar ansiedad y estrés al teletrabajador, y por ende, mal
ambiente familiar. El teletrabajador ve como sus familiares le interrumpen
su jornada laboral durante las Ilamadas, durante las reuniones telematicas,
durante la realizacion de sus tareas familiares, pero a su vez, ve cdmo sus
compafieros de trabajo o su empleador interrumpe su vida familiar con llama-
das 0 mensajes durante el tiempo de preparacion de la comida, durante la hora
de la comida, cuando esta haciendo la compra o simplemente cuando intenta
atender a sus hijos o a sus mayores.

La necesidad del teletrabajador es evidente; si cada uno confecciona sus
propios horarios en funcién de sus necesidades, como se ha expuesto, sera
fundamental una organizacion interna (familiar) y externa (empresa) para
poder atender a ambas organizaciones.

Esta autodeterminacién del teletrabajador, en la organizacion de su tra-
bajo, nos vuelve a evocar al trabajador auténomo.

* La calidad de la zona de trabajo

Cuando desarrollas tus tareas en el centro de trabajo de la empresa, ese
puesto de trabajo normalmente se ha previsto como tal y se ha adaptado a ese
fin, con el objetivo de poder desarrollar el trabajo en las mejores condiciones,
para ser lo mas rentable posible.

Ello no sucede actualmente en el teletrabajo. Partiendo de que lo comun es
desarrollar el teletrabajo en el domicilio habitual del teletrabajador, debemos
tener en cuenta que normalmente cuando éste adquirid su vivienda no pensé
en el teletrabajo, porque socialmente no estd normalizado, lo que conlleva a
que no se disponga de una zona, una habitacion, para dedicar al trabajo, y en
la mayoria de ocasiones se debe realizar el trabajo en una zona comun, como
el comedor u otra estancia compartida, debiendo lidiar con el resto de fami-
liares que quieren hacer uso de esa estancia.

Asimismo, tampoco se dispone de una sillay mesa de trabajo adecuada, lo
cual puede provocar problemas fisicos, puesto que se trata de un mobiliario
pensado para otros fines, no para el trabajo, y al final se pasan muchas horas
sentado en una silla sencilla y no una silla de trabajo.

Respecto a este tema, tampoco refiere nada el articulo 13 del Estatuto de
los Trabajadores, mas alla de prever que “los trabajadores a distancia tienen
derecho a una adecuada proteccion en materia de seguridad y salud resul-
tando de aplicacion, en todo caso, lo establecido en la Ley 31/1995, de 8 de
noviembre, de Prevencion de Riesgos Laborales, y su normativa de desarro-
llo”.

Como habitualmente sucede, el legislador intenta salir del paso y de forma
generalista intenta resolver la situacién, pero a nadie escapa que implantar
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una prevencion de riesgos laborales en un domicilio particular no estéa exento
de inconvenientes, puesto que el empresario debe proporcionar al trabajador
unos métodos de trabajo que eviten riesgos laborales, pero no tiene posibili-
dad alguna de control sobre si se ejercitan esos métodos. La realidad es que
implantar un protocolo de prevencion de riesgos para un teletrabajador, hoy
por hoy, resulta ridiculo, como en tantos otros casos tipicos de nuestro orde-
namiento, en los que se obliga a aplicar una regulacién generalista para casos
particulares. ¢Hasta qué punto puede un empresario implantar algo en unas
instalaciones de las que no es propietario?

Debido a los problemas del teletrabajo en el domicilio, cabe la posibili-
dad que los teletrabajadores apuesten por acudir a un centro coworking, por
ejemplo, para evitar situaciones de agobio por estar viviendo y trabajando
en el mismo sitio, permitiéndoles desconectar y separar la vida familiar -el
disfrute- y la laboral -la obligacion-, a pesar de que algunos disfrutan traba-
jando. En ese caso ¢quién costeara esos gastos extraordinarios? ¢Los sufra-
gara o compensara el empleador? Una respuesta negativa condena al tele-
trabajador a realizar el trabajo en su domicilio si no puede permitirse con su
salario un gasto extra.

Es evidente que una buena organizacion y acomodacion del puesto de tra-
bajo dependera del teletrabajador, lo cual nos vuelve a recordar a la figura del
trabajador autbnomo.

LA NOTA DE AJENIDAD EN EL TELETRABAJO

La nota de ajenidad se requiere en toda relacién laboral, segun el articulo
1 del Estatuto de los Trabajadores, que consiste en que el trabajador perciba
una retribucion por su trabajo, fija o variable, pero sin estar condicionado por
el riesgo o beneficio del negocio del empleador.

Actualmente no parece discutirse este tema, si bien en un futuro el desa-
rrollo del teletrabajo puede poner en duda la nota de ajenidad, caracteristica
de una relacion laboral por cuenta ajena, derivando mas a un trabajador por
cuenta propia.

“en un futuro el desarrollo del teletrabajo puede poner en duda la
nota de ajenidad, caracteristica de una relacion laboral por cuenta
ajena, derivando mas a un trabajador por cuenta propia”

Me hace pensar en ello cuando analizo las notas caracteristicas del teletra-
bajo, socialmente hablando, porque normativamente hemos visto que el deta-
lle es muy pobre. Generalmente, como hemos expuesto, se piensa en el tele-

264



TELETRABAJO. PRESENTE Y FUTURO

trabajo como un instrumento facilitador de la conciliacion de la vida familiar
y laboral, a pesar de que esa realidad es dudosa, como hemaos visto.

El teletrabajador piensa que podra compaginar tareas laborales y fami-
liares, es decir, hacer un parén en su jornada laboral para realizar la compra
familiar, otro pardn para recoger a los hijos del colegio, etc, y, a su vez, piensa
gue ademas le vendra bien para desconectar y realizar el trabajo mas tarde,
una vez los hijos estén durmiendo o haciendo otras tareas.

Ante este pensamiento del teletrabajador, el empresario le ofrece su plena
confianza pero le exige que realice y cumpla con su carga de trabajo, la cual
en los tiempos que corren siempre es alta para poder ser competitivos en
el mercado. Asi, el pensamiento del empresario se convierte en un “me da
igual cuando hagas el trabajo, siempre que lo hagas”, es decir, ante la reduc-
cion de las posibilidades de control, mas facil en el centro de trabajo, y a
pesar de contar con suficientes soluciones de software en el mercado para
ello, lo cierto es que lo mas efectivo para el empleador es controlar el trabajo
mediante resultados, el trabajo realizado.

Lo anterior me hace divagar sobre esta situacion, me traslada a una recu-
peracion del trabajo a destajo, 0 mas bien el teletrabajo a destajo. La falta de
control empresarial, puede comportar el planteamiento de abonar una retri-
bucidn en funcidn del trabajo realizado, lo cual si se exagera deriva a la for-
mula del destajo, méas cobras cuanto mas hagas. El destajo tiene mala fama
porque llegd a devenir abusivo, los trabajadores no cobraban si no hacian un
volumen minimo de trabajo, tipico en el sector de la construccion, y se pro-
hibid, teniendo muy mala reputacién y siendo muy perseguido por sindicatos
y la autoridad laboral. Se convierte asi la retribucién en un método de control
de la ejecucion del trabajo. Algo que posiblemente hasta el trabajador vea con
buenos ojos, permitiéndole ganar mas salario.

No obstante, podriamos pretender un destajo legal, regulandose la figura
para evitar abusos. Ello les ocurre a muchos trabajadores autbnomos, y en
concreto los trabajadores autbnomos econémicamente dependientes, los anti-
guos “falsos autdnomos”, quienes podriamos decir que trabajan a destajo
-cuanto més trabajan mas cobran- con un espiritu empresarial de conseguir
mas beneficio pero con visos y obligaciones de trabajador. De nuevo, volve-
mos a evocar la figura del autonomo, en relacion al teletrabajo.

En definitiva, el teletrabajo, legalmente llamado trabajo a distancia, ha
venido para quedarse pero requiere de una regulacion propia urgente, donde
espero que el legislador ponga los pies en la tierra y se empape de la realidad
para poder conseguir entre los diferentes operadores juridicos, patronal y sin-
dicatos, una legislacion acorde a los tiempos que vivimos y pensando en el
futuro, ya presente.
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TU ASESOR TE VA A GUIAREN LA R’EVOLUCION
LABORAL INMINENTE, iii PREPARATE !

#laboral #TRADE #auténomo

“La mejor relacion laboral es la que no existe...” es un viejo aforismo
empresarial, no recuerdo el autor pero sospecho que es mio.

Podemos afirmar que de todos los factores de produccion que integran la
actividad laboral, el factor trabajo se ha convertido en el mas problematico
e incierto, siendo al mismo tiempo el mas necesario. El capital humano es
imprescindible, la relacion laboral, no.

La excesiva regulacion laboral en Espafia y en general en Europa, hace
que las empresas con mayor plantilla no puedan afrontar los retos de la nueva
economia con la suficiente flexibilidad y capacidad de adaptacion.

No nos estamos refiriendo solamente a la actividad industrial, sino cada
vez mas al sector servicios.

Las recientes regulaciones, tales como la prohibicion de despedir por des-
pido objetivo en periodo de baja por enfermedad, aprobada en Febrero de
este afio por Real Decreto Ley. Las recientes sentencias de las salas de lo
social, impidiendo despedir al haber sido sustituidos algunos puestos de tra-
bajo por maquinas mas eficientes, (sala de lo social n° 5 T. Superior Madrid
sentencia 775/2019). Otra, mas reciente, sobre la empresa Valoriza del Tribu-
nal Supremo Sala de lo social (sentencia 1/2020), que en sintesis dice que si
una empresa ha venido concediendo la posibilidad a su personal de fijar libre-
mente las vacaciones, esa posibilidad se ha convertido en un derecho adqui-
rido y la empresa ya no puede pretender fijarlas o imponerlas. La sentencia,
también reciente, del Tribunal Supremo sobre el caso de los TRADE de Deli-
veroo Sala de lo social (sentencia 1/2020), textualmente decia: “Por consi-
guiente, para que pueda predicarse la existencia de una relacion juridica de
“trabajador autbnomo econémicamente dependiente” (TRADE), seré preciso
que entre el TRADE que presta el servicio y quien lo recibe no concurra una
situacion de dependencia”.
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Todas estas sentencias y regulaciones, pese a versar sobre materias muy
distintas todas ellas, configuran, en nuestra opinion, una resistencia al “cambio
climético” del factor trabajo que se avecina a toda velocidad, provocado por
la nueva economia y acelerado por la crisis del COVID-19.

En el sector servicios, el auge del teletrabajo provocado por el confina-
miento hace que el control empresarial, el ambito de organizacién y direc-
cién vaya quedando difuminado por la obtencion del resultado. La regulacion
horaria salta por los aires, el trabajador en muchas ocasiones utiliza su propio
material de trabajo, su ordenador, su mesa y silla, su espacio de trabajo, €l
mismo se organiza su horario y su trabajo se orienta al resultado. El “presen-
tismo” desaparece y queda de manifiesto el trabajador que lo practicaba.

Las indudables ventajas del teletrabajo para el trabajador que lo practica,
con la posibilidad de conciliar la vida laboral y la familiar y el ahorro de
tiempo y gastos de transporte en grandes ciudades hace que sus inconvenien-
tes queden minimizados.

Todo ello hace que el teletrabajador se vaya configurando como un autén-
tico TRADE (trabajador autbnomo dependiente) o simplemente Autdnomo a
secas, Si presta servicios a varias empresas.

¢CUALES SON LAS VENTAJAS DE ESTA RELACION
PARA LA EMPRESA?

Vamos a comparar el factor trabajo en funcion de que sea prestado por un
empleado por cuenta ajena o por un auténomo.

Vamos a tomar como ejemplo un trabajo muy habitual y necesario en cual-
quier mediana o pequefia empresa, el de Contable .

Para ver la regulacion de esta profesion, cogemos a modo de ejemplo el
Convenio de Oficinas y Despachos de Madrid vigente. La actividad de con-
table vendria encuadrada en el grupo Il del convenio “d) Tareas técnicas
de direccion y supervisién en el area de contabilidad, confecciona estados,
balances, costos, provisiones de tesoreria, y otros trabajos analogos en base
al plan contable de la empresa”.

Bien, esa puede ser la definicion de tareas usuales de un contable.

Este convenio fija una retribucion anual para 2020 de 15.372,42 euros.
Calculando el coste de este trabajador para la empresa, afiadiriamos 4.594,81
euros de cotizacion de seguridad social de empresa, mas una prevision de
indemnizacion por despido improcedente por un afio de 1.389,83 euros. Es
decir, el coste de un contable por cuenta ajena en el caso de que una empresa
quiera despedirle después de un afio, sin motivo justificado es de 21.357,06
euros.
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La misma retribucion de 15.372,42 euros para un trabajador autbnomo,
tendria un coste para la empresa contratante de 15.372,42 euros. La diferen-
cia de coste es de 5.984,64 euros anuales casi un 40% mas.

Pero ademas, no nos olvidemos que el contable por cuenta ajena tiene
seglin su convenio:

Complemento personal de antigliedad 4% cada cuatro anos, dietas y kilo-
metraje, incapacidad temporal complemento 100%, jornada laboral 1.765
horas anuales, vacaciones 30 dias, reduccion de jornada por guarda legal,
permisos retribuidos, suspensién del contrato por nacimiento y cuidado del
menor, cuidado del lactante, formacidn, prevencién de riesgos laborales, pro-
teccion a la maternidad, politica de igualdad, etc...

Afiadamos a estas protecciones las mas recientes medidas adoptadas con
ocasion de la crisis del COVID-19. La prohibicion de despedir por causas
objetivas durante el periodo de alarma y la prohibicién de despedir durante
los seis meses siguientes a la finalizacion del estado de alarma para aque-
llas empresas que han solicitado un ERTE por causas de fuerza mayor, bajo
la amenaza de tener que reintegrar las bonificaciones y las prestaciones de la
totalidad de la empresa.

De ninguna de estas protecciones goza el trabajador autdnomo. Y desde
luego la externalizacion de la contabilidad es perfectamente realizable para
cualquier empresa, los asesores sabemos mucho de eso.

Pero ademas, gracias al teletrabajo hay otros departamentos de la empresa
perfectamente externalizables: el departamento de informatica, el departa-
mento de personal, el departamento de marketing, el departamento juridico,
el departamento de distribucion, el de almacén, el de transporte, incluso el de
fabricacion.

Me va a decir el lector que acabo de “descubrir la pélvora”, toda esta
externalizacion de servicios ya existia antes. Y es cierto. Pero hagdmonos
esta pregunta.

¢En qué ocasidn anterior la empresa ha estado sin ver tres meses seguidos
a sus trabajadores, o0 s6lo a parte de ellos? Pues es de suponer que la inmensa
mayoria nunca ha tenido esa experiencia.

¢ Y de qué se ha dado cuenta el empresario?

De que es perfectamente posible que una empresa funcione sin la “presen-
cia” de sus trabajadores. Y todo ello gracias a la tecnologia disponible a un
coste bajo.

.Y de qué se ha dado cuenta el empresario? De que es perfectamente
posible que una empresa funcione sin la “presencia” de sus trabajadores™
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El empresario se ha dado cuenta de que ya no son necesarias grandes y
costosas oficinas.

En el caso de las mas grandes con servicios de autobuses, comedor e
incluso guarderias.

Ya no tendré que efectuar inversiones en la formacion de los trabajadores.

No se trata de que el teletrabajo haya venido para quedarse, el teletrabajo
va a suponer una revolucion en el factor trabajo y en una progresiva disminu-
cion de la importancia de la relacion laboral.

Es ahi donde el Despacho Profesional puede ser muy importante e incluso
decisivo a la hora de conducir y acompafiar al empresario en esta revolucion.
Las indudables ventajas en términos de costes, calidad y flexibilidad de la
externalizacion de los servicios de las empresas hacen que sin duda sea una
clara oportunidad de futuro.

Buena parte de esos servicios pueden ser ofrecidos por el propio despa-
cho por si mismo o en colaboracion con otros despachos especializados en
las distintas materias.

Van a ser muchas las empresas que desaparezcan por cierre, CONcursos
etc... pero quien no desaparecera es el empresario. Es necesario librarse de
las viejas estructuras empresariales, con su rigidez e incapacidad de adapta-
cién a los nuevos retos por el encorsetamiento al que le somete la legislacion
laboral, y dotar al empresario de nuevas plataformas de coste reducido y alta
calidad del servicio, estructuras basadas en procesos y nuevas tecnologias.

Asimismo es necesario llevar la idea a los jovenes de que el tradicional
trabajo para toda la vida deja de existir. Han de formarse como profesionales
cualificados dispuestos a cambiar continuamente de especializacion adaptan-
dose a la realidad econémica cambiante.

Han de organizarse en estructuras empresariales tipo sociedad limitada
que les permitan operar en el mercado sin los inconvenientes de la figura del
TRADE, salvaguardando su responsabilidad patrimonial personal.

Durante los meses proximos y durante el siguiente afio, la labor del Des-
pacho Profesional sera decisiva a la hora de configurar las estructuras empre-
sariales del futuro: ligeras, rentables y competitivas. Basadas en la subcon-
tratacion interdisciplinar, apoyandose en las nuevas tecnologias y disefiando
Packs estandar transversales y multisectoriales que, mediante la implantacién
de procesos y KPIS personalizados, permitan teledirigir una empresa centran-
dose en el producto y servicio y olvidandose de la gestion.

“Durante los meses proximos y durante el siguiente ano,

la labor del Despacho Profesional sera decisiva a la hora
de configurar las estructuras empresariales del futuro”
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Y por supuesto olvidandose de la plantilla.

Concluiremos con otro aforismo “EI mejor empleado es el de la compe-
tencia...” si también sospecho que es mio.

Bien, parece que el presente capitulo pudiera resultar ofensivo para el tra-
bajador por cuenta ajena, solo pretendo ser sincero. La persona no es lo que
hace, la dignidad de la persona esta por encima de lo que hace para vivir. Pero
estaremos de acuerdo, que el trabajar para otro, la ajenidad, la subordinacion,
no son las mejores recetas para las relaciones humanas y provoca la existen-
cia de intereses distintos, y en ocasiones contrapuestos, dentro de la activi-
dad empresarial. Las relaciones de colaboracion en pie de igualdad y respeto
mutuo, presidida por la libertad de pactos e intercambio de valor reciproco es
la mejor receta para el desarrollo econdémico, la competencia es sana y per-
mite crecer. El proteccionismo y la regulaciéon excesiva deja a la empresa
fuera de la competicidn global en la que se ha convertido la economia y acaba
destruyendo lo que pretendia proteger, como comprobaremos en las cifras de
desempleo venideras.

Preparemos y guiemos a nuestros clientes hacia las nuevas formas de
estructura empresarial y dotémosles de las herramientas que les permitan
competir en la economia virtual interconectada. Ese sera nuestro reto como
Asesores en los meses venideros.

270



Alberto Joven Vela

SEIKO ASESORES, S.L.
www.seikoasesores.com

C/Teniente Coronel Valenzuela, 3, 4° izda
50004 Zaragoza

976 913 056

ajoven@seikoasesores.com

Alex Martinez Cruz
ABAC ASSESORS, SLU
www.abac.cat

Avenida Jaume ler, 95, 1er
08226 Terrassa (Barcelona)
937 369 860
alex@abac.cat

Alexandre Mir Sarrablo
MIRY SIURANA ASSESORS
www.mirsiurana.com
Avenida Lleida, 94, bajo
25123 Torrefarrera (Lleida)
973751 701
alexandre@mirsiurana.com

Alfonsa Boned Romero

SERRA MAYANS ASSESORS, S.L.P.
www.serramayans.com

C/ Navarra, 7

07800 Ibiza (Islas Baleares)

971 302 067
alfonsa@serramayans.com

Alfonso Febrer Roig

ORGANIZACION ADMINISTRATIVA FEBRER, S.L.P.

www.febrerasesores.com

C/ Pio XIl, 4, 1°

12580 Benicarlo (Castellon)

964 471 462
alfonso.febrer@febrerasesores.com

Alicia Martin Fenor

OREJANA GESTION EMPRENDEDORA SLPU
www.gestoriaorejana.es

Avenida del Acueducto, 13, 1°izda

40001 Segovia

921431511

a.martin@gestoriaorejana.com

Ana Maria Alvarez Berraco
ANFEIN ASESORES, SLU
www.anfein.es

Paseo de la Estacién, 22
28902 Getafe (Madrid)

916 823 617
ana.alvarez@anfein.es

Armando Sanchez Curbelo
www.asicconsultores.com

c/ Leény Castillo, 33-11

35003 Las Palmas de Gran Canaria

928 360 856
armando@asesoriaarmandosanchez.com

Carlos Sanz Mulas
FINEXPERT
www.fin-expert.ro

Str. Dr. Grigore Mora 37
Bucarest (RUMANIA)
+40 749 607 106
c.sanz@cialt.ro

Carlos Solans Diaz
COMPROMISO EMPRESARIAL
CONSULTORES, S.L.
www.ceriosrosas.es

C/ Fortuny, 37,2°D

28010 Madrid

913952358
csolans@ceriosrosas.es

Celedonio Martinez Hernandez

CYGE ASESORES ASOCIADOS, SLP
www.cyge.net

C/ Mossen Cinto Verdaguer, 144

08830 Sant Boi de Llobregat (Barcelona)
913952 358

cmartinez@cyge.net

David Carretero Barroso
CUENTAMAS ASESORIA
www.cuentamas.es

C/ José Martinez Ruiz Azorin, 27
06800 Mérida (Badajoz)

924 485 520
asesoria@cuentamas.es

David Joares Izquierdo

JOARES CONSULTORES JURIDICO Y GESTION ,S.L.

C/ San Vicente Martir, 79, 1°, 12
46007- Valencia

962 550 035
david@joares.com

David Nuez Blasco
EESAUDIT, S.L.
www.eesaudit.es
Carrer de Xativa, 10
46002 Valencia

963 940 663
d.nunez@eesaudit.com

Diego Garcia Téllez

CAPITAL SOLUCIONES LEGALES, S.L.
www.capitalasesores.com

C/ Nueva, 9

11005 Cadiz

956 292 921
diegogarciatellez@capitalasesores.com

Edgar Martin Masé
AEMTIA ASSESSORS SLU
www.aemtia.com

Calle Santa Eugenia 10, 12 22
17001 Girona

972298 353
emartin@aemtia.com

Eduardo Marin Agullé

AUDIFARMA, SERVICIOS PROFESIONALES
FARMACEUTICOS, S.L.
www.audifarma.es

C/ Capitan General Gutiérrez Mellado, 6
03005 Alicante

965 929 535

emarin@audifarma.es

Eva Ballester Pérez de Castro
www.evaballester.com

C/ Conde de Penalver, 52
28006 Madrid

619501 579
e.ballester@evaballester.com
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Ezequiel Arauz Salmerdn
ROMERO ARAUZY ASOCIADOS, S.L.
www.romeroarauz.es

Plaza San Agustin, 1, 1°

11005 Cadiz

956 214 867
ezequiel@romeroarauz.com

Fanny Urquizu Meseguer

GM CONSULTING ABOGADOS, S.L.P.
www.gmconsulting.pro

Avenida de la Albufera, 321, 22 planta, oficina 6, 28031
Madrid

633 623 227

furquizu@gmconsulting.pro

German Pérez Camara

CONFIALIA ASESORES DE EMPRESA, S.L.
www.confialia.com

C/ Nuredduna, 19, 1° Interior

07006 Palma de Mallorca (Islas Baleares)
971 462 558
german.perez@confialia.com

Ismael Barcel6 Valera

ISE ASESORES, S.L.
www.iseasesores.com

C/ Historiador Diago, 25, bajo Dc
46007 Valencia

963 107 541
ibarcelo@iseasesores.com

Javier Moraleja Ruiz

SECONTA, S.L.

www.seconta.es

Paseo de la Chopera, 9, ZOCO Rivas-Planta baja
28523 Rivas Vaciamadrid (Madrid)

916 660 631

javimruiz@gmail.com

José Alemany Castell
GESTORIA ALEMANY, S.L.P.
www.gestoria-alemany.com
Calle de Ramén Llull, 2

07150 Andratx (Islas Baleares)
971137 986
jose-alemany@gestores.net

José A. Avellaneda Fernandez “Pericius”
www.ecovis.es

C/Vicent Serra Orvay, n° 8 Piso 1°

07800 Ibiza (Islas Baleares)

971 394 802

jose.avellaneda@ecovis.es

José Maria Martin Cerrato
MADOM MANAGEMENT, S.L.
www.madom.es

C/ Marqués de Urquijo, 41, 1°
28008 Madrid

916 658 238
jm.martin@madom.es

José Pedro Martin Escolar

CENTRO DE INNOVACION DE DESPACHOS
PROFESIONALES Y PYMES, S.L.
www.innovaciondespachos.com

Avenida de la Albufera, 321, 22 planta, oficina 6
28031 Madrid

667 519763
jpmartin@innovaciondespachos.com
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Juan José Benayas del Alamo
BENAYAS ASESORES, S.L.
www.asesoriabenayas.com
C/Espanoleto, 23, bajo izquierda
28010 Madrid

915930 095
jjbenayas@benayasasesores.es

Manuel Rodriguez Mondelo
BETA LEGAL ASSESORS, S.L.
www.betalegal.com

Av. Francesc Macia, 38- 102 planta
08208- Sabadell (Barcelona)

937 451614
mrmondelo@betalegal.com

Manuel Saez Navarro

NOVOTAX CONSULTING, S.L.
www.novotax.es

Plaza de la Catedral, 5, entreplanta E
02001 Albacete

967 520 074

msaez@novotax.es

Miguel Castells Cobo

ASSESORIA CASTELLS CONSULTORS, SLP
www.castells.ac

Carrer del Bruc, 176

08037 Barcelona

934576 767

mcastells@castells.ac

Pedro Luis Toledo Ramos
ASESORIA TOLEDO SL
www.asesoriatoledo.com

Av. de Buendia 11. CEEI Despacho 63
19005 Guadalajara

949 248 357
pedro@asesoriatoledo.com

Rafael David Méndez Macias
ALBAYRA ASESORES
www.albayra.es

c/ Guadalete, 94 (Local)

41410 Carmona (Sevilla)

660 134 187
rafaelmendez@albayra.es

Rafael Ruiz Montero

CASTELLANA CONSULTORES, S.L.
www.castellanaconsultores.com
Paseo de la Castellana, 210, 5° 8
28046 Madrid

913 595 403
rafaelruiz@castellanaconsultores.com

Raquel Garcia-Quismondo Paradinas
ASESORIA QUISMONDO Y ASOCIADOS, S.L.
www.asesoriaquismondo.com

Avenida América, 4, 1°B

28028 Madrid

915216 231
raquel@asesoriaquismondo.com

Rogelio Sanchiz Ranz

AFYCE ASESORIA DE EMPRESAS, S.L.
www.afyce.net

C/ General Moscardé, 37

28020 Madrid

915353 088

rogelio@afyce.net





