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EL PROBLEMA

/Qué inversion se
espera para 20177

Assolo tres meses del nuevo ano, responsables y
directivos presentan sus previsiones de crecimiento.
Es momento de planificar el curso que entra

omos una firma de servicios de aseso-

ria juridica y fiscal con oficinas en

Bilbao, Barcelona y Madrid, y proxi-
mamente abriremos una delegacién en Va-
lencia. Nuestros clientes mayoritariamente
son empresas y sus directivos. Nuestro
equipo lo integran mas de 60 profesiona-
les, sobre todo abogados y economistas.
Como gerente de la firma, debo presentar
al equipo de socios los presupuestos de

LA RESPUESTA

de drea ya m

taran. Ahora

préximo afo

2017, a efectos de su andlisis y priorizacién
de inversiones. Los socios y responsables

e han presentado sus previsio-

nes de crecimiento y recursos que necesi-

estoy trabajando en las previ-

siones y prioridades de inversion a nivel
general. Me seria util conocer qué tenden-
cias tiene establecidas el sector para el

en cuanto a crecimiento y

prioridades de inversion”

Efectivamente, no existen es-
tudios que aporten este
tipo de informacion, pero si
nos basamos en nuestra en-
cuesta mensual que plan-
teamos a nuestros clientes
(aproximadamente mas de
250 directivos o socios de
despachos profesionales),
observamos que aproxima-
damente mas del 55% de
los directivos aspiran a
tener crecimientos de fac-
turacion en 2017 de entre el
3%y el 5%, y el resto (42%)
se conformard con mante-
ner las cifras de ingresos
del altimo afio.

Finamente, existe una ex-
cepcion, que no supera el
5%, que aspira a crecer en
porcentajes superiores al
15% gracias a las integra-
ciones de profesionales u
otros despachos y la fuerza
comercial. Si nos vamos a
identificar las prioridades
de inversion en 2017, las
opiniones de nuestros
clientes han sido las si-
guientes: mas del 60% de

EL SUICIDIO NO EXIME PER
SE A LA ASEGURADORA
DEL PAGO DE LA POLIZA
DE VIDA CONTRATADA

La Sala de lo Civil del Tribu-
nal Supremo ha confirmado la
condena a una fiia de se-

los directivos entrevistados
considera necesario, como
maxima prioridad, realizar
inversiones en marketing y
acciones comerciales, con el
objetivo de, por un lado,
aumentar la facturacion, y
por el otro, de ganar clien-
tes y cuota de mercado.
Otras respuestas que
apuntan hacia otras inver-
siones prioritarias en el
préximo ano, aunque estan
en segundo o tercer lugar,
son la adaptacion y mejora
tecnoldgica (ganar en pro-
ductividad, eficacia, eficien-
cia...). También la amplia-
cion de la cartera de servi-
cios, mejorar la capacita-
cién de la propia plantilla,
mejorar la calidad en el ser-
vicio, el trato con el cliente
y la comunicacion con el
mismo. Lo que esta claro es
que la mayoria de directi-
vos del sector aspira y tiene
expectativas de crecimiento
para el afo que viene, y que
estd preparandose e invir-
tiendo para conseguirlo.

su familia habia
d de suici-

guros a pagar 1,5 millones de
euros a una familia por el segu-
ro de vida suscrito por el padre
un afio antes de suicidarse. La
aseguradora alego que el toma-
dor del seguro proporciond
datos falsos e inexactos sobre
su situacion financiera y patri-
monial (que era peor de la que
él dijo), y tampoco reveld que en

dios, lo que habria impedi-
do una valoracion correcta
del riesgo asegurado y le libera-
ba de la obligacion de pagar.
Ademas, también desestima
su pretension de no pagar los
intereses de demora que le im-
puso la Audiencia, para lo que
alegaba como causa justificada
la existencia de incertidumbre

Ademas de los temas an-
teriormente descritos, me-
recen un comentario aparte
ciertas opiniones que apun-
tan hacia la necesidad de
invertir en red de contac-
tos. Este tipo de iniciativas
en el sector de los despa-
chos profesionales, salvo
excepciones, no estan sufi-
cientemente explotadas. Sin
embargo, es sabido que
todas las consultoras y ase-
sorias que tienen un cierto
éxito lo han conseguido
gracias a que han trabajado
muy bien su red de contac-
tos desde sus inicios. En
este sentido, recomenda-
mos que todas aquellas fir-
mas que quieran crecer,
deben realizar esfuerzos en
crear su propia red de con-
tactos o prescriptores que
les ayuden a abrir puertas
para facilitar e impulsar el
desarrollo de la actividad
comercial.

Amado Consultores

LAS EXPERIENCIAS

Maica Enrique Valencia (Gros Monserrat).

® “De acuerdo a nuestra filosofia de
acometer una inversion contintia en for-
macion e innovacion, en 2017 potencia-
remos nuestros esfuerzos para incre-
mentar la implementacion de las tltimas
tecnologias, un factor que en Audipasa
consideramos clave para garantizar la
competitividad de nuestros clientes en el
marco de una economia global y digital
que cada dia exige mas a las pequefias y
medianas empresas para adaptarse a los
retos del presente y del futuro”.

Nuria Santandreu Torrents
Directora de Audipasa

@ “Creemos que para 2017 se seguira
manteniendo un crecimiento moderado.
Hay una tendencia sostenida en la crea-
cién de nuevas empresas y son muchos
los profesionales y emprendedores que
optan por el desarrollo de un proyecto
empresarial. En nuestro caso, para el
proximo ejercicio, apostamos por poten-
ciar el area de gestion laboral, en la que
se esta produciendo una interesante
evolucion tecnoldgica. Para ello, hemos
decidido que la forma mas eficiente de
llevarlo a cabo es mediante la adquisi-
cion de una cartera de clientes, que nos
permitira mejoras en la optimizacion, efi-
ciencia y calidad en el servicio tras la
reestructuracion que estamos llevando a
cabo. En definitiva, consideramos que
puede ser un momento de oportunidades
que merece la pena aprovechar.”

Juan Pedro Hernéndez Suela
Socio director de Nivel 5, Asesoria
de Empresas

@ “De cara a 2017, nuestro objetivo es
seguir creciendo en la misma linea que
este afio, donde todas las areas han ex-
perimentado un fuerte desarrollo. La es-
cision de nuestra area juridica en una
nueva firma nos ha permitido ampliar la
oferta de servicios juridicos a nuestros
clientes y hacer un esfuerzo importante
en el desarrollo de politicas de complian-
ce para todas las organizaciones con las
que trabajamos. A su vez, nuestra area
laboral ha crecido nuevamente en ntime-
ro de clientes, lo que nos ha obligado a
seguir ampliando la plantilla en las distin-
tas oficinas de la firma. Dentro del area
fiscal-contable, el objetivo es seguir tra-
bajando como hasta ahora, aumentando
afio a afio la cartera de clientes.

Maica Enrique Valencia
Consejera delegada de Gros Monserrat

sobre la cobertura del siniestro
que habia hecho precisa la in-
tervencion de la justicia por la
discrepancia de las partes.
La sentencia, de 21 de julio
de 2016, manifiesta que “si
en toda reclamacion con
fundamento en un se-
guro de vida se per-
mitiese que esa alega-
cion, luego no probada, se
constituyese en causa justifica-
da para verse exonerada la ase-
guradora del pago de los intere-
ses del articulo 20 de la Ley de
Contrato de Seguro, per se y sin
algo mas que la reforzase, se

http://lector.kioskoymas.com/epaper/viewer.aspx?noredirect=true

haria una interpretacion no res-
trictiva y, por ende, contraria al
caracter sancionador que se le
atribuye a la norma”
(TOL5.784.665).

EL QUE OFRECE GRATUITA-
MENTE WIFI NO ES RES-
PONSABLE DE LAS INFRAC-
CIONES DE DERECHOS DE
AUTOR DEL USUARIO

En una sentenciade 15 de
septiembre, el Tribunal de Justi-
cia de la Unién Europea (TJUE)
constata que la puesta a dispo-
sicion del publico de una red wifi
de modo gratuito para llamar la

atencion de potenciales clientes
sobre los productos o servicios
de un comercio constituye un
“servicio de la sociedad de la in-
formacion” contemplada en el
Derecho comunitario.

La resolucion exime de res-
ponsabilidad al titular de un co-
mercio en el que un usuario, sin
su conocimiento, descargo con-
tenidos protegidos por derechos
de autor. Establece el TJUE que
la Directiva 2000/31/CE, sobre
comercio interior, excluye la res-
ponsabilidad de los prestadores
de servicios intermediarios por
una actividad ilicita iniciada por

un tercero cuando su prestacion
consiste en una “mera transmi-
sién” de informacion.

Esta exclusion de responsa-
bilidad se aplicara siempre que
se cumplan tres requisitos acu-
mulativos: que el prestador no
haya originado él mismo la
transmision, que no haya selec-
cionado al destinatario de la
transmision y que no haya se-
leccionado ni modificado los
datos transmitidos
(TOL5.813.737).
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