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Analisis, optimizacion y escalada del cliente.
¢Tenemos un cliente rentable?.
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eyl Introduccion

Los clientes son el activo mas importante del despacho, ya que son nuestra
fuente de ingresos. Pero, éson todos iguales? éNos aportan el mismo
valor?.

¢Qué entendemos por un cliente rentable? Segun Philip Kotler,

«...se considera un cliente rentable a una persona o compainia con la que
se obtiene un flujo de ingresos superior al flujo de costes de la empresa».

Es decir, la rentabilidad esta basada en el beneficio que logra el despacho
por medio de la prestacion de uno o varios servicios a un cliente en un
periodo de tiempo determinado (por ejemplo: un trimestre, un periodo de
6 meses o de 1 ano).



https://es.wikipedia.org/wiki/Philip_Kotler
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Como calcular la rentabilidad

Para determinar si un cliente es o no rentable, podemos hacerlo a través del calculo de las horas destinadas al cliente por el
asesor/letrado. Cada uno tendrd estipulado un coste hora que habrd que definir con antelacion. Esta definicion deberia ir ;
marcada por categorias dentro de cada area. No es lo mismo el coste de un junior en del departamento de contabilidad que -
en el de juridico. Ejemplo: -
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CATEGORIA COSTE HORA

SOCIO 200 €/HORA &
B SENIOR 150 €/HORA
N TECNICO 100 €/HORA
JUNIOR 75 €/HORA
| Un cliente sera rentable para nuestro despacho siempre que las cuotas abonadas entre |las horas destinadas sea positiva.
Para definir el coste de hora es muy importante que definamos qué entendemos por gastos dentro de nuestro despacho, de
Lo\ forma que el andlisis que realicemos sea homogéneo en todos nuestros clientes.

Existen gastos de distintas naturalezas: costes directos, indirectos, gastos generales, financieros... No existe un Unico
concepto valido, sino que tenemos que valorar y aplicar todos aquellos costes que nos interese imputar.

.ETJAe_I-‘__ca_svo-de nuestro despacho y/asesoria, el mayor gasto suele ser el derivado de los costes de personal. A este, le
---deberemos anadir otros costes como alquileres, hipoteca, gastos generales, costes tecnologicos, etc.
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Como calcular la rentabilidad

Evidentemente es muy importante la imputacion de horas al expediente/ abono.
Es decir, necesitamos saber las horas destinadas a un expediente (visitas,
reuniones, desarrollo del expediente, tiempos de desplazamiento a la empresa,
llamadas, mails, ... etc.) para poder determinar la rentabilidad del mismo.

Esto mismo se lo tenemos que aplicar al cliente recurrente, desde de mi punto de
vista la revision de las cuotas deberia ser anual ya que el tiempo dedicado al
cliente puede variar a lo largo del ano. Aplicarlo a tiempos mas cortos puede
desvirtuar el resultado de la rentabilidad.
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Otros factores a tener en cue
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 JURIDICO: Antecedentes del servicio prestado.
* FISCAL: Incremento del volumen de facturacion.
 LABORAL: Incremento de numero de trabajadores.

e CONTABILIDAD: Incremento de numero de asientos.
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Modelo de tarifas generales

TARIFAS ASESORAMIENTO LABORAL TARIFAS ASESORAMIENTO FISCAL
_ Hasta 300.000 € 58 15 €
Hasta 10 trabajadores 43 € de 300.001 € hasta 500.000 € 116,20 €
de 11 a 25 trabajadores 100 € de 500.001 € hasta 1.000.000 € 185,23 €
de 26 a 35 trabajadores 150 € de 1.000.001 € hasta 1.500.000 € 300,00 €
D 200 € de 1.500.001 € hasta 2.500.000 € 400,00 €
o1 a 80 b o e de 2.500.001 € hasta 3.500.000 € 500,00 €
€ > ac0trabajadores de 3.500.001 € hasta 5.000.000 € 650,00 €

RESTO DE CIRCUNSTANCIAS A DETERMINAR RESTO DE CIRCUNSTANCIAS A DETERMINAR
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INVERTIDAS

FACTURADAS

SOCIEDAD

EMPRESA PRUEBAS

TOTALES POR AREA

DIFERENCIA HORAS FISCAL 11,77 IMPORTE HORA FISCAL 95,00
DIFERENCIA HORAS CONTA 24.9 IMPORTE HORA CONTA 62,00
FACTURACION X FACTURACION REAL
HORAS INVERTIDAS ANUAL

MODELO
INFORME PARA
INCREMENTO DE

SOCIEDAD COMNTA FISCAL COMNTA

EMPRESA PRUEBAS 1.860,00 € 306,85 £ 316,20 €
TOTALES POR AREA ) 1.860.00 € 306,85 €

CUOTAS EN
FISCALY CONTA

FACTURACION REAL AMUAL 623,05 €

SIMULACIHON FACTURACIHIMN AMNLUAL 3.285.00 €

CIFEREMNCIA FACTURACIOMN AMLAL - 2.661,95 €

M2 DE ASIENTOS

VOLUMEN DE FACTLRACIOM

INCREMENTO CLUOTAS

FISCAL 93,18
COMNTA 128,65
LABORAL 0, O

E

INCREMENTO TOTAL 221,83




GLOBALH No solo tenemos que tratar los datos
objetivos del cliente, ademas tenemos que
tener en cuenta los SUBJETIVOS
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* Es relevante tener en cuenta que la rentabilidad de un cliente no viene solo
determinada por la diferencia entre la facturacidn y las horas, sino que
intervienen otros factores. El beneficio por cliente aumenta a medida que aumenta
la duracion de la relacion comercial.

* Por ejemplo, puede darse el caso de que un cliente cuya prevision de ingresos a
corto plazo sea de una rentabilidad baja y, sin embargo, este mismo cliente ofrezca
un potencial de negocio a medio o largo plazo por las referencias que nos esta
aportando, recomendandonos a un nuevo cliente.

* También es posible que, a medida que se afianza la relacidn con el cliente, este
mismo cliente nos contrate nuevos servicios. O si es de nueva constitucion o tiene
un nuevo proyecto tenga que desarrollarlo.

* A priori, podriamos optar por una clasificacion tipo ABC con el método de Pareto.
Esto nos permitiria elaborar un ranking o informacion de posicidon, es decir,
conoceremos quién es el cliente mas rentable y quién es el menos rentable, esto
nos va a permitir elaborar distintas estrategias.

e Otro dato es valorar es la rentabilidad por grupo de empresas, puede ser que
alguna de las empresas no sea rentable pero tenga otra que “cubra” la rentabilidad
de esta.




GLOBAL Como comunicar al cliente el incremento de la
cuota, sin que sea visceral para ninguna de las
dos partes.

Ni “actualizaciones de precios”, “reestructuracion de costos”, “pequenos ajustes de precios”, etc. Ninguno de dichos eufemismos debe
usarse cuando se trata de comunicar un incremento de cuotas.
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Informa a tu cliente con antelacion sobre dicho incremento de cuota: por lo menos dadles un mes antes de incrementar los nuevos
precios.



Como lidiar con las reacciones negativas de tus
clientes
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Las reacciones negativas son inevitables, por eso hay que escucharlos, tenemos que evitar la pérdida de clientes a no ser que no se
realice el ajuste de las cuotas pertinentes. Perder un cliente que no es rentable supone ganar tiempo para la dedicacion al cliente
rentable.
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