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Tendencias del
‘e-commerce’

En nuestra seccion de A exa-
men te explicamos las princi-
pales tendencias del comercio
electronico en Espafa llamadas
a consolidarse en 2016, como
las ofertas personalizadas a los
compradores online —gracias al
uso del big data—, la adaptacién
de las webs a todo tipo de dis-
positivos (movil, tablet y PC),
la creacion de una tienda fisica
como alfer ego de la digital y la
creciente importancia de las
redes sociales como herramien-
ta para fidelizar a los clientes.

(Sigue en pag. 116)

Uruguay,
a lo grande

Con apenas 3,5 millones de
habitantes, Uruguay puede
parecer un mercado pequefio
para cualquier empresa que
internacionalice su actividad.
Sin embargo, sin olvidar que
también ofrece oportunida-
des de negocio (te decimos en
qué sectores), su pertenencia a
Mercosur convierte a este pafs
suramericano en un hub logis-
tico de primer nivel que abre un
mercado mayor formado por
270 millones de consumidores,

(Sigue en pag. 117)
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ENTREVISTA Jordi Amado, fundador y director
general de Amado Consultores

“La tecnolo ia es un
elemento diferenciador”

uestro entrevistado lleva

20 afios especializado en

la gestién de despachos

profesionales (asesorfas
¥ bufetes de abogados). Si per-
teneces a este sector, probable-
mente te suene Planificacién
Juridica-Centro de Documen-
tacion, Experiencia Juridica y
Jordi Amado & Consultores
Asociados, unidades de negocio
con las que ha operado hasta
2012, afo en que se agruparon
bajo la marca comun, Jordi

Amado Consultores. La expe-
riencia y especializacion es su
principal bandera, que ondea
en su expansién nacional a
través de agentes o consultores
especializados: “Aportamos el
poder trabajar con una base de
clientes muy importante, Ilega-
mos a mas de 10.000 despachos
profesionales, y tenemos una
base clientes de recurrencia de
4000 despachos profesionales”.

(Sigue en pdg. 115)
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Un mes mas tomamos

el pulso a la economia
espanola a través de sus
principales indicadores
macroeconomicos (PIB,
IPC, nimero de desem-
pleados, euribor, valor
euro/ddlar e Ibex-35). En
este niumero, también des-
tacamos que por primera
vez el euribor se pone en
negativo (-0,002%), el
descenso de los concursos
de acreedores (20,9%

en el cuarto trimestre

de 2015) y la subida de
los precios industriales
aplicados a Ia importacion

y la exportacion.
Pag. 114

PORTAL DE
FRANQUICIAS
Recuerda que todos los
contenidos de franquicias
de la revista puedes vetlos
ampliados en nuestro por-
tal especializado http://
franquicias.
emprendedores.es.
Encontraras analisis de
sectores, noticias de ac-
tualidad, entrevistas con
los primeros espadas de la
franquicias. Y en nuestros
Desayunos Emprendedores
ponemos cara a los prota-
gonistas de la franquicia.
Pag. 122
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ENTREVISTA

“Saldran adelante los despachos que pasen de un
modelo de negocio personalista a uno empresarial”

Jordl Amado, fundador director general de Amado Consultores

(Viene de pdg. 113)

EMPRENDEDORES: ;Co6mo ha cambiado la
crisis la gestion de los despachos?
JORDI AMADO: Han cerrado muchisimas
empresas, y las que han sobrevivido han
tenido que ajustar muchisimos los costes
Y sus estructuras, Esto, desgraciadamente,
ha afectado, y mucho, a la mayoria de des-
pachos profesionales. Los clientes piden
diferentes presupuestos, exigen reduccién
0 revisién de honorarios, solicitan presu-
puestos cerrados, etc. De ahf que si hace-
mos una proyeccién de futuro, llegamos a
la conclusién de que sélo saldrén adelante
los despachos o firmas profesionales que
sean capaces de transformarse pasando de
modelos de negocio personalistas a mode-
los de negocio empresariales con propues-
tas de servicios de valor, reinventando
servicios tradicionales e innovando y lan-
zando nuevos servicios que den respuesta a
un mercado que no crece y que continuara
estancado en los préximos afios.

EMP.: ;Qué recomendaria a un profe-
sional (asesor, abogado...) que quiera
introducirse hoy en el sector, ;despa-
cho generalista o especializacion?

J.A.: Necesariamente alguien que quiera
introducirse en el sector debe hacerlo par-
tiendo de su especialidad o conocimien-
to, luego, si se consolida, debera decidir si
continua con esa especialidad con peque-
fas variantes, o poco a poco tiende a la
generalizacion o ampliacién de servicios.
Ese camino debe recorrerlo uno solo, es
una decision muy personal, y no hay nada
escrito. Lo que si es cierto, es que la mayo-
rfa de despachos que se han consolidado y
que han alcanzado un cierto tamafio han
tendido a la multidisciplinariedad o varie-
dad de servicios.

EMP.: ;Qué factores determinan el buen
funcionamiento de un despacho?

J.A.: La clave esta en el liderazgo y vision
empresarial que el titular o socios de una
firma profesional puedan llegar a tener. No
es suficiente con ser muy profesional con
una gran experiencia. Hay que tener una
minima visién empresarial de tu modelo
de despacho profesional. ;A donde quiero

“El futuro de los despachas profesionales pasa por
propuestas de valor”, advierte Jordi Amado,

Hegar? ;A qué tipo de clientes me quiero diri-
gir? ;Qué tipo de servicios quiero ofrecer?
¢(Con qué tipo de personas quiero trabajar y
quiero vincular a mi proyecto? En definiti-
va, todas estas cuestiones significan abordar
todas las 4reas de gestién que pueden afec-
tar a la mayorfa de empresas. Hace 10 afios,
quizds no eran tan importantes, bastaba con
ser un buen profesional, pero hoy en dia son
imprescindibles para poder competir y desta-
car en un mercado que estd muy atomizado
y muy poco diferenciado.

EMP.: ;La fuerte atomizacion del sector,
con 45.000 despachos, ;no es barrera de
entrada para la profesionalizacién de
este colectivo?

J.A.:No, yo no lo veo como un impedimen-
to para la profesionalizacién del sector, en
cambio si lo veo como un problema que
agrava y dificulta la diferenciacién y la per-
cepcion de valor de los servicios que ofrece
un despacho profesional.

EMP.: Por cierto, jcudl es el impacto real
de las nuevas tecnologias en la relacién
del cliente con su despacho?

J.A.: Tienen una influencia cada vez mayor.
Las dreas privadas, portal del empleado,
transmision y accesibilidad a la informa-
cién de la empresa (datos contables, lega-
les...) en los dispositivos méviles estin en
el orden del dia. Es mas, la tecnologia se ha
convertido en un elemento de diferencia-
cion para trabajar con empresas y clientes
de un cierto tamafio.

EMP.: Dado que muchos despachos son
familiares, ;qué consejos daria para el
relevo generacional?

J.A.: Les diria que, sobre todo, formen muy
bien a los hijos, no sélo en una especializa-
cién o materia concreta, sino también en
direccion de empresas.

MARZQO 2016 EMPRENDEDORES.ES 115



