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Gestorias y asesorias
pierden casi un tercio de
sus clientes por la crisis

Muchas pymes estin con el agua al cuello, tienen que dejar
de pagar o cierran, y afecta a un sector de 180.000 despachos

Verdnica Rodriguez / Rodio Calderdn

mapriD. Es el efecto dominé: si los
clientes, pequefias empresas en su
mayoria, caen, las gestorias que les
sirven también lo hacen. Y si a eso
se une que los primeros bajan su
facturacion, los otros no se libran
de ello. Hablamos de un sector com-
puesto de 181.089 despachos pro-
fesionales de asesoria y gestoriaa
empresas, segiin datos del INE, que
en los iltimos dos afios ha perdido
un 30 por ciento de sus clientes, se-
gin estimaciones de la asociacion
del sector, Asefiget. Casi la mitad
de estos profesionales, el 40 por
ciento, vio el afio pasado mermada
su cartera y un niimero mds signi-
ficativo atin, el 87 por ciento, o dis-
minuyd o como mucho mantuvo su
facturacion, segiin datos de un es-
tudio de Sage.

Pero mas alld de las grandes ci-
fras, el dia a dia de estos pequefios
despachos es reflejo de la crisis que
afecta a la economia real de nues-
tro tejido empresarial, “Las peque-
fias empresas sufren tensiones de
tesoreria porque sus clientes no les
pagan o lo hacen a 180 dias, van al
banco con pagarés y ni por esas: no
le adelantan el dinero porque no se
fian de que puedan devolverlo”, ex-
plica Ricardo Perpifidn, duefio del
despacho Ripergi.

Este panorama, como es légico,
impacta de lleno en las gestorias y
asesorias, Hay tres frentes abiertos,
como cuenta Amparo Colds, de Ser-
visama Gestion: “Por un lado, las
empresas que cierran y que son un
cliente menos para nosotros; por
otro, las que estin mal y no te pue-
den pagar. Algo complicado porque
conoces al duefio, se trata de pe-
quefias pymes con las que llevas tra-
bajando muchos afios y les dices ya
me pagards cuando puedas, hasta
que echan el cierre y ya no puedes
cobrar nada”.

Y el tercer problema, el intru-
sismo: “La crisis arroja al paro a
muchos directivos de empresas o
profesionales de la banca que em-
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piezan a ofrecer sus servicios de
forma informal, sin darse de alta
en la Seguridad Social”, explica
Juan José de los Mozos, presidente
de Asefiget. “Un dia, viene un clien-
tey te dice que por 60 euros le ofre-
cen llevar todos sus asuntos; los
despachos no podemos competir
con eso sin renunciar a nuestra ca-
lidad y responsabilidad”, tercia
Amparo Colis.

Cierrede las de todalavida

Lo cierto es que solo en el 20 por
ciento de los despachos se detec-
td un alta de clientes en 2009; en
el 80 por ciento restante, su ni-
mero se redujo. “Visito unos cuan-
tos despachos al mes y me dicen
que como esta crisis, ninguna®, re-
lata Eufemio Escobar, director ge-
neral de Despachos en la compa-
fila teenoldgica. Y es que una mala
coyuntura siempre ha traido con-
sigo cierre de empresas: la gesto-
ria pierde el cliente pero gana en
factura de atipicos, esto es, todo el
papeleo necesario para la liquida-
cion del negocio.

“Ahora, estos trabajos extraordi-
narios no son suficientes porque es
el propio despacho el que a su vez
sufre en sus carnes la crisis”, afia-
de Escobar. Con todo lo que ello im-
plica: las cuentas empiezan a no
cuadrar, se hace necesario despe-
dir a personal, no se consiguen nue-
vos contratos... “Estin cayendo em-
presas de las de toda la vida, que
nunca tuvieron problemas”, dice
Juan José de los Mozos que relata
cHmo un colega le contaba que ha-
bia propuesto hasta 180 proyectos
en un mes y que no habia conse-
guido cerrar ninguno.

Luis Guerra, socio director de
ALT-Asesores afiade que la mayo-
ria de las empresas que han cerra-
do sus puertas tenian una cartera
de clientes muy concreta. “El sec-
tor estd muy afectado por la situa-
cion financiera pero, sobre todo, es-
tin sufriendo aquellas asesorias que
tenian solo clientes en los sectores
en crisis, como la construccidn o la

La situacion en los despachos profesionales
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Estrategias de los despachos para afrontar la crisis
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hosteleria”. La mayoria de éstas se
ajusta al perfil de microempresa,
con menos de 10 empleados y una
limitada cartera de clientes.

Necesaria reconversion
La receta, segiin explican los ex-
pertos consultados, parece ser: re-
novarse o morir. “Hay despachos
que siguen funcionando como ha-
ce 20 afios y que no se plantean las
nuevas necesidades de sus clien-
tes”, sefiala Eufemio Escobar. En
esta época de sequia financiera, las
empresas buscan recursos donde
sea, algo que el gestor puede hacer
por ella, cribando, por ejemplo, el
catilogo de subvenciones piblicas
y privadas que van publicindose
periddicamente.

La gestion documental también

cobra gran protagonismo en estos
momentos, con los mayores reque-
rimientos telemédticos que plantea
la Administracién. El despacho pue-
de custodiar y gestionar electroni-
camente desde las escrituras hasta
el depdsito de cuentas, IVA, socie-
dades... Y otra drea que puede po-
tenciarse es la de fusiones y adqui-
siciones.

Finalmente, es necesario diver-
sificar la cartera de clientes, bus-
cando nuevos sectores que ahora
estén en disposicion de generar ne-
gocio y puedan necesitar del apo-
yo administrativo o asesor de estos
despachos.
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