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LAS EXPERIENCIAS

@ Desde nuestro despacho quere-
mos seguir aportando valor a nuestros
clientes y consideramos que no esta-
mos solo en un mercado nacional, sino
que también existe otro mercado inter-
nacional en el que competimos. Por
ello, hemos adaptado nuestros precios
y servicios a ambos perfiles de clien-
tes, tanto nacionales e internacionales,
con especial interés en Espafia, permi-
tiendo de este modo ampliar el campo
de accion y de valor. También busca-
mos prestar nuevos servicios en el am-
bito de la consultoria para mantenery,
sobre todo, para hacer crecer nuestros
ingresos, como pueden ser los de
outsourcing de determinadas areas es-
pecializadas en la empresa.

EL PROBLEMA

Como planificar
la tarifa de precios

Algunas firmas de servicios profesionales se enfrentan
al dificil reto de disenar cambios o una estrategia
para continuar siendo competitivos el préximo aino

irijo una asesoria de empresas don-
D de los servicios que prestamos basi-

camente son de asesoria fiscal, labo-
ral, contable y algo de juridico. Nuestro
tamafio dentro de la Comunidad Valencia-
na es mediano, ya que somos un equipo de
25 profesionales. El 65% de la facturacion
procede de trabajos de pura gestién y el
resto proviene de asesoria o consultoria.
Durante estos tltimos aflos hemos sufrido

LA RESPUESTA

un descenso muy preocupante en los pre-
cios de los servicios de gestion. En asesoria
y consultoria, los ingresos también han
caido por el descenso de la demanda, pero
al menos los margenes o precio por hora
los hemos podido defender mejor. En estos
momentos estamos elaborando los presu-
puestos de 2015 y nos planteamos qué
cambios o estrategia deberiamos seguir
para fijar la nueva politica de precios.

Fausto Saavedra (Legal Control).
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@ Como consecuencia de la crisis
que vivimos en Espaiia, los clientes
participan activamente en la determi-
nacion de los precios de los servicios
juridicos y fiscales. En la mayoria de
los casos y en los ultimos afios, ne-
gociandolos a la baja. Solo los des-
pachos que han apostado de forma
clara por la especializacion en una
rama del Derecho o en un area de

incrementar el valor del

Nadie tiene una solucién
perfecta a esta probleméti-
ca que usted nos plantea y
que es com@n a muchas
otras firmas de su sector.
Es una realidad que las fir-
mas profesionales en gene-
ral lo estd sufriendo, debido
a la crisis econdémica, aun-
que si es cierto que algunas
organizaciones se estan de-
fendiendo mejor que otras,
basicamente porque desde
el inicio de este dificil mo-
mento econémico que se
vive en Espaiia han inten-
tando seguir una estrategia.
En este sentido, aunque
Son consejos muy genera-
les, no conocemos otro ca-
mino para decidir el precio
que una firma desea fijar y
aplicar por la prestacién de

marcaremos unos objetivos
y unas acciones a seguir a
partir de ese momento.

2. Dividir nuestros clien-
tes en pequeflos grupos ho-
mogéneos para saber exac-
tamente qué necesidades
tienen. De este modo tam-
bién conoceremos si nues-
tra politica de precios sera
bien aceptada o no.

3. Revisar a fondo nues-
tra oferta de servicios, con
el animo de cambiar, inno-
var y ofrecer valor anadido.

4. Gestione y conozca su
punto muerto, o lo que es
1o mismo, el nivel de ocu-
paciéon minimo a conseguir
para no perder dinero por
la prestacion de determina-
dos servicios.

5.Y, por altimo, recuerde

cliente y, por tanto, el valor
de nuestro despacho profe-
sional: en primer lugar,
conviene conseguir que el
cliente utilice otros servi-
cios del despacho, y en se-
gundo lugar, obtener -lo
mas dificil- la fidelidad,
que esté mas tiempo con
nosotros.

Finalmente, nos gustaria
destacar que en el dltimo
estudio del observatorio del
despacho profesional de
Sage, publicado el pasado
mes de octubre, se destaca
que la mayoria de despa-
chos que han participado
en el estudio mantendran
precios o los subirdn mode-
radamente en 2015. Pero
sobre todo, y lo que es més

actividad concreta podran mantener
los honorarios que existian antes de
que se iniciara la presente crisis eco-
nomica. La especializacion es una
manera de diferenciarse de la com-
petencia y, en definitiva, de poder
mantener unos honorarios acordes
con el valor afadido que cada firma
aporta al cliente.

Fernando Matesanz
Director de Spanish VAT Services Asesores

@ En el tema de los precios no se
puede improvisar la pauta a seguir.
Debe haber una planificacion estable-
cida previamente. La estrategia del
despacho o de la firma de servicios
profesionales tiene que estar orientada
fundamentalmente a competir en cos-

tes, en diferenciacion del servicio, pro-
ducto o en enfoque. Se trata como

prioridad, y asi debe establecerse, ser
muy competitivo en aquellos trabajos o
servicios que aportan poco valor afia-

importante, en el citado
informe se resalta que, a

que en la politica de fija-
cion de precios no debe ol-

sus servicios:
1. ¢Qué politica de pre-

cios queremos seguir? Hay
distintas franjas, que van
del alto, competitivo, bajo o
muy bajo. En funcién de lo
que decidamos, aplicare-
mos una estrategia y nos

providencia la suspension, in-
dicando que, al tratarse de un
juicio de faltas, no era precep-
tiva la asistencia letrada y que
el ministerio fiscal estaba para
velar por las partes intervi-
nientes.

La Audiencia da la razén al
recurrente, recordando que el
articulo 967 de la Ley de En-
juiciamiento Criminal prevé
que las partes pueden ser
asistidas por letrado si lo de-
sean, y asi lo manifesto el
ahora recurrente, sin que la
enfermedad de su abogado sea
causa para impedir el ejercicio

vidar el concepto de valor
de un cliente. Valor de un
cliente es igual a beneficio
por el tiempo empleado.
Esta formula significa
que existen dos vias para

de su derecho

de defensa. En con-
secuencia, dice la

sentencia, debi6 suspen-
derse la iniciacién del juicio
hasta que obtuviese el alta,
cosa que estaba prevista para
el mes siguiente, por lo que
debe ser anulada la sentencia
dictada y el juicio que le pre-
cedi6 a fin de que se vuelva a
celebrar un nuevo juicio de fal-

jarlos.

diferencia de afnos anterio-
res, ya no se piensa en ba-

Amado Consultores

tas ante un juzgador diferente
de quien dictd la sentencia
ahora anulada con el fin de
preservar el principio de im-
parcialidad judicial
(TOL4.465.099).

LA AFECTACION

ALAACTIVIDAD
SOCIAL CON Vo-
CACION DURADERA

ES ESENCIAL PARA

CATALOGAR ELEMENTOS

PATRIMONIALES EN EL

INMOVILIZADO MATERIAL

Nacional ha desestimado el
recurso de una sociedad mer-
cantil que pretendia que se
anulara la decision del Tribu-
nal Econdmico-Administrativo
Central (TEAC) ratificando las
precedentes sobre una liqui-
dacién del impuesto de socie-
dades.

La empresa inmobiliaria
habia realizado unas deduc-
ciones en su liquidacidn fiscal,
incluyendo como inmovilizado
material la venta que habia
realizado de unos apartamen-

'LaSaladelo C ioso-

tos a alojamiento

Administrativo de la Audiencia

turistico hotelero antes de que

| Joan Diaz (JDA Assessors Consultors Professionals).

finalizase su construccion y
antes de que se iniciase la
actividad de hosteleria. La au-
toridad fiscal, al contrario,
nego dicha consideracion a los
inmuebles, calificando la
operacion como de venta de
existencias y, en consecuen-
cia, inadmitiendo la deduccion
por reinversion aplicada con-
forme lo dispuesto en el ar-
ticulo 42 del Texto Refundido
de la Ley del Impuesto sobre
Sociedades vigente en el mo-
mento.

Dice la Sala, en su sentencia
de 25 de septiembre de 2014,

dido y muy diferente en todos aquellos
que aportan valor y que, en definitiva,
sumen para el cliente.
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que “no es determinante para
acreditar la naturaleza y afec-
cion de los activos la califica-
cion contable que la sociedad
les haya dado, ni para probar
la afectacion es suficiente la
mera intencion en el futuro,
los inmuebles en cuestion a
cierta actividad econémica o
productiva, sino que es preci-

so probar en Derecho la condi-

cion legal de efectuar la rein-
version en bienes”
(TOL4.521.662).
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