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Introduccion

El sector de las asesorias fiscales, contables y laborales esta en plena transformacion. La
digitalizacion, la automatizacion y los cambios normativos, como la obligatoriedad de la
factura electronica, se presentan como un reto transformador para este tipo de negocios y
para sus clientes.

Ante este escenario, las asesorias pueden adaptarse y convertir este cambio en una
oportunidad para mejorar su modelo de negocio, evolucionar y mejorar su rentabilidad.

En este dossier, abordamos temas clave para conseguir esta optimizacién. Tratamos
aspectos como la fijacion de precios basada en rentabilidad, la reorganizacion del modelo
de servicios, la oportunidad que representa la factura electronica y las estrategias para
mejorar la eficiencia y el valor del despacho.

En resumen, abordamos como estos cambios pueden convertirse en ventajas competitivas
gue ayuden a los despachos a ofrecer un servicio mas rentable, escalable y alineado con las
necesidades actuales del mercado.
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Las ideas presentadas en este dossier estan basadas en un webinar
impartido para STEL Order por Toni Izquierdo, de Izquierdo Motter
Consulting, especialista en estrategia y crecimiento para despachos
profesionales y asesorias.
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Precio y rentabilidad en
Asesorias

Uno de los mayores desafios para los despachos de asesoria es
determinar precios que garanticen una rentabilidad sostenible, sin
caer en la trampa de la competencia por precios bajos. En muchas
ocasiones, las asesorias establecen sus tarifas en funcion de lo que
cobran otros despachos, sin analizar si esos precios realmente
cubren sus costos y generan beneficios adecuados.

En este sentido, debemos establecer una premisa importante: que el
precio de los servicios sea al menos el doble del costo de
produccion. Esto significa que, para que un despacho sea
financieramente viable, debe asegurarse de que los ingresos
obtenidos por cada cliente cubren, no solo los costos directos del
servicio (como sueldos del equipo o licencias de software), sino
también otros gastos operativos y un margen de beneficio razonable.



La clave no esta en competir por precio,
sino en disenar una estrategia propia de
rentabilidad basada en el valor del
servicio y en el perfil de cada cliente.

Para ello, es fundamental:

Analizar la estructura de costos
del despacho, identificando
cuanto cuesta realmente ofrecer
cada servicio.

Analizar la estructura de costos
para que el negocio sea sostenible
en el tiempo.

Calcular el valor medio de la

Siguiendo estas claves, las asesorias pueden
evitar la erosion de sus margenes y trabajar con
una estructura de precios mas realista y
rentable. Hay que perder el miedo: en lugar de
reducir tarifas por el temor a perder clientes,
optimizar el valor de los servicios ofrecidos y
justificar debidamente este valor, asegurando
su sostenibilidad a largo plazo

cartera de clientes, un indicador

qgue permite proyectar la

rentabilidad futura del despacho y

ajustar los precios de forma
estratégica.




Factura
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Impacto y
preparacion
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Factura ordinaria

DATOS DE FACTURA ORDINARIA DATOS DEL CLIENTE

y 4 o
o
Numero: 2022/1000223 Satura tu payanki SL (Satura tu Payanki)
o Fecha: 12/09/2023 B30566954

Canyada Los Narejos,
30710, Murcia, Murcia, Espaia

impacto y preparacion

REF. NOMBRE PRECIO DTO. uUDS. SUBTOTAL IMP.
En un mundo cada vez mas digitalizado, la administracion y gestion PRO000209 Pt 000 000% 100 3000 1vA21,00%
PRO000209 PC1 1,00
empresarial han evolucionado para adaptarse a nuevas normativas y

tecnologias. Una de las transformaciones mas importantes en el sector de las
asesorias es la llegada de la factura electrénica, impulsada por la Ley Crea y
Crece, que hara obligatorio este sistema para todas las empresas y autonomos
alrededor de 2026-2027.

Este cambio no sdlo representa una obligacion legal, sino también una gran
oportunidad para las asesorias, ya que permite reorganizar la relacion con los
clientes, optimizar procesos y mejorar la eficiencia operativa.

Muchos asesores y despachos profesionales cuentan con una cartera de
clientes cargada de vicios, y este es un momento perfecto para acabar con VERI*FACTU
ellos, hacer un “reset” e implantar un nuevo modelo de trabajo, no solo
enfocado en atraer al cliente nuevo, sino en mejorar la experiencia del cliente
de cartera.

BASE 30,00 €
TOTAL 36,30 €

Observaciones
SAHDLASLKDJALSKJDLASJDLAS

2022/10000567 (12/09/2023)
12/10/2023



Por tanto, son muchos los motivos por los que debemos ver la
facturacion electrénica, mas que como una carga administrativa,
como una ventaja competitiva. Anticiparse dara la oportunidad
de aprovechar este nuevo escenario para fortalecer el modelo

de negocio.

. Automatizar la recepcion y procesamiento de facturas,
La implementacion de la factura electronica traera consigo un reduciendo la carga manual y los errores.

cambio estructural en la forma en que las asesorias trabajan
con sus clientes. Se espera la creacion de ecosistemas digitales

en tiempo real, en los cuales el software de gestidn del cliente . Acceder a la informacion en tiempo real

I
estar.a .|n’tegrado directamente con el de la asesorla. Esto lo que permitira al asesor disponer de los datos actualizados sin
DENITEE necesidad de solicitar documentos de forma reiterada.

. Capacidad de analisis y toma de decisiones basadas en

informacion real,
al tener la informacion digitalizada sera mucho mas sencillo analizar los
datos de tus clientes y rentabilidad.

# Ofrecer un servicio mas 4gil y eficiente,
con menos tareas administrativas y mas enfoque en el asesoramiento
estratégico.
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local de la plaza
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En este contexto, herramientas como STEL Order juegan un papel Ferreteria Gabriel
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de Murcia

fundamental en |a digitalizaCiO,n de IOS procesos de faCturaCiO,n y en |a F2022/00214 Ferreteria Isabel Rubio Borrador 10/01/2022 130,50€ 1015 9 ® 272 + © 300,75 €

20/03/2022

@) FAC20/02512
y Ana

Softwa re de gestién pensado para faci”tar |a ges‘“én de Cua|quier tlpo F2022/00212 Almacén Manuel Flores ERIer e Cob.. 12/01/2022 1.004,35€ A

Aires acondicionados en naves de centro

mejora de la eficiencia de las asesorias y sus clientes. STEL Order es un F2022/00213  Gasoliera

de negOCiO. Adema’s de ayudarte Con tu asesorl’a’ también permite a tUS F2022/00211 Panaderia David Herrera Pendiente 13/01/2022 278,60€ c:m:r;al@/-'-@ e
clientes hacer su negocio y su vida mas facil. S

David
Cafeteria Paraiso - Paraiso S.L

Reponer bebidas frias en la sala de arriba
del local

11145 ¢ 2 © 120,00 €




Por tanto, te permite, tanto integrarlo en tu asesoria, como
ofrecerlo a tus clientes como herramienta de confianza. Pero
no solo resuelve el paradigma de la facturacion electronica,
sino que puede aportar multiples ventajas a tu asesoria:

—

I/
/l\

Reducir la carga administrativa,
eliminando la necesidad de gestionar facturas en papel, su

archivo y traspaso.

Conexién con la mayoria de software contables.

Sincronizar en tiempo real los datos contables con el despacho
de asesoria,

evitando retrasos y reduciendo la necesidad de solicitar
informacion adicional al cliente.

Ofrecer un control total sobre los documentos de venta,
compras e inventarios,

mejorando la organizacion financiera de los negocios y
facilitando la labor del asesor.

&

6d

Comisiones
por cada cliente que el asesor refiera.

El mejor servicio de soporte y ayuda
para la adaptacion del software en tus clientes, con el ahorro de

tiempo que esto implica al no tener que estar asistiendo su
periodo de adaptacion y dudas.

Fidelizacion de tu cartera de clientes
al ofrecerles una solucion de confianza con la que mejorar su

eficiencia.

Webinar formativos y contenido de valor sobre los cambios
normativos

para que tanto la asesoria como tus clientes estén siempre al dia.



Acciones clave para las asesorias

Para aprovechar al maximo esta transformacion, es fundamental identificar qué clientes ya
cuentan con herramientas digitales como STEL Order y cuales necesitan apoyo en la
transicion hacia la factura electronica.se recomienda que los despachos Para ello se
recomienda a las asesorias que realicen un inventario tecnologico de sus clientes antes de
junio de 2025.

En este sentido, por primera vez, el asesor puede ser, no sbélo un proveedor de servicios
para el cliente, sino un colaborador en su negocio, que le aporte soluciones practicas y
concretas que hagan mas sencilla su gestion. Para ello, sera fundamental transmitir al
cliente la sensacion de que estamos realmente implicados con el futuro de su negocio.

Ademas, integrar soluciones como STEL Order dentro del ecosistema del despacho no solo
facilitara la adaptacion a la normativa, sino que también permitira ofrecer un servicio de
mayor valor a los clientes, basado en datos actualizados y en un asesoramiento mas agil y
estratégico.

En definitiva, la factura electronica no solo simplificara la gestion administrativa, sino que
también brindara a los despachos la posibilidad de evolucionar hacia un modelo de
servicios mas automatizado, eficiente y rentable. La clave esta en prepararse con
antelacion, integrar herramientas digitales y convertir este cambio en una ventaja
competitiva.



Estrategia de
precios y modelo
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Estrategia de precios y modelo de servicio

Otro punto clave es la necesidad de modificar el modelo de precios y el tipo de servicio
ofrecido por las asesorias.

Se recomienda separar la gestion fiscal del asesoramiento propiamente dicho, ya que
estos servicios tienen distintos niveles de valor y requieren estrategias de precios
diferenciadas.

Es crucial cambiar el modelo tradicional en el que los precios solo se actualizan segun el IPC
(indice de Precios al Consumo). En su lugar, se debe hacer una revision individual por
cliente, considerando el valor real del servicio que recibe.

Asi mismo, es recomendable ofrecer diferentes paquetes de servicio, permitiendo que el
cliente elija la opcion que mejor se adapte a sus necesidades y presupuesto. Esta estrategia
ayuda a justificar los precios y aporta transparencia a la propuesta de valor.

Uno de los mayores desafios a los que se enfrentan las asesorias es determinar precios que
garanticen la rentabilidad sin caer en la guerra de precios con la competencia. En muchas
ocasiones, los despachos fijan sus tarifas en funcién de lo que cobran otros en el sector, sin
analizar si esos precios realmente cubren sus costos y generan el margen de beneficio
hecesario para la sostenibilidad del negocio.



Para superar este desafio es necesario aplicar un principio clave:

El precio de los servicios debe ser, al menos,
el doble del costo de produccion.

Esto significa que, para que un despacho sea financieramente
viable, debe asegurarse de que los ingresos obtenidos por cada
cliente cubran, no solo los costos directos del servicio (como
sueldos del equipo o licencias de software), sino también otros
gastos operativos y un margen de beneficio razonable.



Muchos despachos caen en errores
habituales que afectan su rentabilidad, entre
ellos se encuentran:

Competir por precio
en lugar de por valor, reduciendo sus tarifas sin una estrategia clara.

No calcular correctamente los costos de produccion del servicio,
lo que lleva a margenes insuficientes.

Aplicar incrementos de precio basados solo en el IPC,
sin evaluar si los clientes estan pagando un precio acorde con el valor

recibido.

No segmentar la cartera de clientes,
cobrando lo mismo a empresas con necesidades muy diferentes.



Para evitar estos errores, se recomienda aplicar un enfoque
basado en la rentabilidad y el valor de la cartera de clientes.

Para garantizar una rentabilidad sostenible, es esencial
adoptar un modelo de precios basado en el valor y no en el
mercado. Para ello, las asesorias deben:

Analizar la estructura de costos del despacho,
identificando cuanto cuesta realmente ofrecer cada servicio.

Determinar el margen adecuado
para asegurar la sostenibilidad y crecimiento del negocio.

Calcular el valor medio de la cartera de clientes,
un indicador clave para proyectar la rentabilidad futura del despacho y

tomar decisiones informadas sobre ajustes de precios.

Aplicar una revision individualizada de tarifas,
evitando incrementos generales y adaptando los precios a cada

cliente segun el valor aportado.



Segmentacion y

justificacion del precio

Un aspecto clave en la estrategia de precios es la segmentacion
de la cartera de clientes. No todos los clientes requieren el
mismo nivel de servicio, por lo que es fundamental diferenciarlos
en grupos y ajustar las tarifas en funcion de variables como:

Volumen de trabajo
(numero de facturas, empleados, movimientos

financieros).

Complejidad del servicio
(gestion fiscal simple vs. asesoramiento
estratégico).

Nivel de digitalizacion
(clientes que ya usan herramientas digitales

vs. aquellos que requieren mas gestion
manual).

Ademas, para evitar resistencias a los
aumentos de precios, es clave justificar el valor
del servicio mediante la diferenciacion y la
propuesta de servicios adicionales.

Aqui es donde la tecnologia juega un papel
crucial.



Como STEL Order
puede ayudar en la
optimizacion de costos
V precios

La automatizacion y digitalizacion son herramientas clave para
reducir los costos operativos de una asesoria y mejorar su
rentabilidad sin necesidad de competir por precio.

STEL Order es un software de gestion empresarial que ayuda a las
asesorias a optimizar su tiempo y mejorar la propuesta de valor
frente a sus clientes.
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Con STEL Order, los despachos pueden:

Profesionalizar la facturacion de sus clientes de forma eficiente, Ofrecer servicios de valor anadido,
ya que el asesor no tendra que invertir tiempo en el proceso de como webinars formativos, contenido de valor e informes

aprendizaje de sus clientes, sera el propio equipo de soporte de financieros en tiempo real basados en datos actualizados.
STEL Order el que se hara cargo de toda la puesta en marcha e
integracion del software.

Reducir la carga administrativa,
lo que permite destinar mas tiempo a servicios estratégicos y

Automatizar la gestion documental, menos a tareas repetitivas.
reduciendo el tiempo invertido en la recopilacion de informacion

y procesamiento de facturas.

Conectar los sistemas del cliente y la asesoria,
eliminando tareas manuales y mejorando la eficiencia operativa.




Conclusion: precio basado en valor y rentabilidad sostenible

En lugar de competir por precio, las asesorias deben enfocarse en ofrecer un servicio de
mayor valor y optimizar sus procesos internos. La combinacién de una estrategia de precios
bien fundamentada y el uso de herramientas tecnologicas como STEL Order permite a los
despachos aumentar su rentabilidad, mejorar la eficiencia y justificar sus tarifas con base en
el valor real que aportan a sus clientes.

Este enfoque no solo garantiza la sostenibilidad del despacho, sino que también posiciona a
la asesoria como un socio estratégico para sus clientes, diferenciandose en el mercado y
asegurando su crecimiento a largo plazo.



Cuatro consejos
finales y
acciones
recomendadas
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Ante los profundos cambios que estan transformando el
sector de las asesorias, la clave para la sostenibilidad y el
crecimiento de los despachos en los proximos anos radica en
la planificacion estratégica y la adaptacion a la digitalizacion.

En este dossier, planteamos una serie de recomendaciones
fundamentales para que los despachos no solo sobrevivan,
sino que aprovechen estos cambios como una ventaja
competitiva.



Realizar un mapeo
tecnologico y de la cartera
de clientes

Uno .d? Io.s PIIMEros pasos que debemos d.ar es evaluar el nivel Identificar qué clientes ya utilizan herramientas digitales
de digitalizacion del despacho y de sus clientes. para la gestién de facturacion, contabilidad y

- . . documentacion.
Con la llegada de la factura electronica, sera imprescindible

conocer qué clientes estan preparados para esta transiciony

cuales necesitaran adaptaciones en sus procesos. Para ello, se - : ,
Clasificar la cartera de clientes segun su grado de

recomienda: o

digitalizacion

y definir planes de accion para cada segmento.
pueden jugar un papel clave en la modernizacién para ayudar a los clientes en su transicion digital.

de los procesos administrativos, permitiendo que
los clientes y las asesorias trabajen de manera
integrada y mas eficiente.



Ajustar la propuesta de
servicios a la nueva realidad
digital

La digitalizacion transforma por completo la forma de trabajo de
una asesoria. Modifica desde la forma en la que gestionan sus
documentos hasta las mismas necesidades de los clientes y el
valor que esperan recibir de su asesoria.

Por ello, es crucial redisenar la propuesta de servicios y
alinearla con las nuevas demandas del mercado. Algunas
estrategias que te proponemos:

Adaptar la propuesta de valor a la era digital
permitira que la asesoria aumente su rentabilidad y
fidelice a sus clientes al ofrecerles un servicio mas
util y moderno.

Ofrecer servicios de asesoramiento estratégico
Mas alla del cumplimiento fiscal y contable, ayudando a

los clientes a interpretar sus datos financieros y tomar
mejores decisiones.

Crear paquetes de servicios diferenciados,

segun el grado de digitalizacion del cliente, cobrando
tarifas distintas en funcién de la carga de trabajo y la
automatizacion disponible

Incluir soporte en la adopcion de herramientas
digitales

como un valor anadido para los clientes menos
digitalizados.



justar precios gradualmente
con un enfoque estrategico

Uno de los errores mas comunes en los despachos de asesoria
es ajustar los precios unicamente en funcion de la inflacion, sin
considerar la rentabilidad real del servicio. Establecer una
politica de precios basada en el valor y llevar a cabo
incrementos graduales evitara impactos negativos en la cartera
de clientes.

Este enfoque permite que los despachos mejoren
su rentabilidad sin perder clientes, al hacer que los
incrementos de precio sean razonables y estén
bien justificados.

Calcular los costos reales de cada servicio
y asegurarse de que el precio cubra al menos el doble

del costo de produccion.

Revisar los contratos con clientes actuales
e identificar oportunidades para revalorizar los servicios.

Aplicar aumentos progresivos

en lugar de incrementos bruscos, justificando siempre el
valor afadido que ofrece la asesoria.



Aprovechar el crecimiento del
sector y convertir la
digitalizacion en una ventaja

A pesar de los desafios que supone la transformacion digital, el
sector de las asesorias seguira siendo esencial para empresas

y autonomos. Adoptar herramientas digitales como STEL Order

. , , ., para mejorar la eficiencia y la propuesta de valor.
El crecimiento organico del sector y la implementacion de

nuevas normativas suponen una oportunidad para evolucionar

y diferenciarse. Posicionarse como un asesor estratégico,

ayudando a los clientes no solo con la gestion
administrativa, sino con el analisis y optimizacion de su
negocio.

Para convertir estos cambios en una ventaja competitiva, se
recomienda:

Desarrollar una estrategia de comunicaciéon y
diferenciacion,

destacando los beneficios del despacho en un entorno
cada vez mas digital.



e b

Conclusion:
planificacion y
adaptacion como
claves del exito




El futuro de las asesorias dependera de su capacidad para
anticiparse a los cambios y adaptarse a las nuevas
condiciones del mercado. La digitalizacion y la factura
electronica no deben verse como una amenaza, sino como
una oportunidad para ofrecer un servicio mas eficiente,
rentable y alineado con las necesidades actuales de los
clientes.

Con una estrategia bien definida y el uso de herramientas
tecnologicas adecuadas, los despachos podran no solo
mantenerse en el mercado, sino también crecery
consolidarse como actores clave en la nueva era digital.



