Setmanari d'informacié comarcal 1 6

na Setmanari d'informacié comarcal
Noticies. l 7

Noticies.

. “Ha canviat molt la relacié en les administracions publiques perqué abans practi-
Miguel L ; , : :
cament per a qualsevol cosa havies danar a Vinaros, a Castell6 o Terol i ara prac-
Querol: | ticament es fa tot per internet i un desplacament ja és molt excepcional.

El noticies de perfil.

MIGUEL QUEROL SEGUEIX AMB CEMPRESA QUE VA FUNDAR EL SEU PARE FA 30 ANYS, I ARA AMB 20 TREBALLADORS

“Recordo com mon pare feia les d2claracions
de la renda a ma, en paper i boligiaf”

Bernabé Sangiiesa

.
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iguel Querol Pitarch, de 37 anys, és el responsa-
ble d'una de les empreses més grans que hi ha
a Morella i potser en tota la comarca. En 1989,
el seu pare, Rafael Querol i José Luis Querol van decidir
formar Querol Assessors, un despatx professional dedicat
a lassessorament i gesti6 integral dempreses, particulars i

administracions publiques.

30 anys després, Miguel continua aquesta tascaamb una
plantilla de 20 treballadors, 17 més que aleshores, i quatre
oficines en Morella, Forcall, Vilafranca i Cantavella. Vist
aquest éxit i el seu bon fer parlem amb ell en una sala de
reunions del seu local en Morella de com s’ha arribat fins
a aquest moment i de l'actualitat en mateéria fiscal, d’asse-
gurances i d’altres temes legals que afecten gran part dela

societat.

-Quins sén els origens d’aques-
ta empresa?

-Esta empresa es va fundar en-
tre dos socis que eren Rafael Que-
rol que era el meu pare i José Luis
Querol. Els dos van comengar a
treballar per al sindicat, per a la
UGT, van vorer que ahi hi havia
una demanda de serveis dasses-
soria que anava més enlla del que
ells podien oferir als treballadors
afiliats al sindicat i van decidir fer
el salt a lempresa privada en 1989,
ara fa 30 anys. Van cobrir eixa ne-
cessitat que tenien els ciutadans de
realitzar la declaraci6 de la renda
aixi com les dels autdonoms i xico-
tetes empreses de la zona.

Van comengar ells dos en una al-
tra persona dadministrativa que ja
estava en ells al sindicat i ho van
fer en aquest mateix carrer Verge
del Roser perd unes cases més cap
alla. En 1993 ja es van traslladar a
Toficina que tenim actualment.

-Us heu anat expandint fins a
tindre oficines en quatre poblaci-
ons, Morella, Vilafranca, Forcall
i Cantavella. Com ha estat aquest
procés de diversificaci6?

-Va ser un procés des de lori-
gen, no ha sigut una cosa dels 4l-
tims anys. Des del principi es va
vorer la necessitat de la gent que
buscava proximitat i que havia de

ser l'assessoria la que es desplaga-
ra a veure als clients i no al revés.
Es va obrir loficina de Morella, i a
Forcall automaticament també es
prestava servei perqué José Luis
és dalli. Després es va vorer també
com una oportunitat anar a altres
pobles i comarques veines com la
del Maestrazgo en Terol. A Can-
tavella primer anavem per les ca-
ses de la gent perqué no hi havia
prou volum per a tindre una ofici-
na oberta i després a poc a poc, en
més gent i clients, es va obrir un lo-
cal que esta operatiu els divendres
a la vesprada.

En Vilafranca es va iniciar més
tard, fa uns 15 anys, i loficina d’alli
és la més recent, ja que fa quatre
anys que la tenim. Perd a banda
d’aquestes quatre seus, en campa-
nyes d'IVA o de renda ens despla-
cem a altres pobles com Cinctor-
res, Mirambell, Iglesuela o Olocau
i alli atenem a la gent a les seues
cases o algun local.

-En 30 anys haura canviat molt
la forma de treballar. Com ha
evolucionat Fempresa? I la soci-
etat?

-Evidentment, sobretot pel que
fa al tema de la tecnologia. Jo re-
cordo com mon pare feia les de-
claracions de la renda a ma, en

paper i boligraf. Després va passar

a les maquines descriure i ara en
els mitjans tecnoldgics podem fer
molta més feina en menys temps
i menys possibilitat derror. Tam-
bé ha canviat molt la relaci6 en les
administracions publiques perqué
abans practicament per a qualse-
vol cosa havies d’anar a Vinaros a
Castell6 o Terol i ara practicament
es fa tot per internet i un desplaga-
ment ja és molt excepcional.

Perd el que no ha canviat tant és
la gent, la societat, les persones.
Penso que busquen el mateix que
buscaven abans en tindre una per-
sona propera que li transmeta con-
fianga i li sapiga resoldre els pro-
blemes. Penso que en 1989 era aixi
i en 2019 segueix sent aixi.

-Quins serveis oferiu?

-Tenim tres grans grups de ser-
veis que sén: lassessoria, les as-
segurances i després el tema legal
com a despatx d'advocats.

Dins de l'assessoria, que és el ser-
vei fonamental, tenim diverses are-
es amb la fiscal comptable i 'area
laboral. Després hi ha altres com la
que denominem de gestoria que és
per a qualsevol tramit administra-
tiu, també l'area de punt d’atencié
a lemprenedor on ajudem a gent
que vol iniciar una activitat a enfo-
car el negoci. A més, s6n molt im-
portants I'area de subvencions per
tramitar a particulars, empresarial
o autonoms i l'assessorament fi-
nancer en productes com plans de
pensions o assegurances. Ahi som
agents exclusius de Reale Seguros,
som una de les sis agéncies que té
Reale a la provincia de Castell6, i
el tercer bloc és el tema legal que
I'hem reforgat dltimament amb

la contractaci6 d'una advocada
perqué teniem bastant demanda.
Precisament ara al mes de gener
anem a obrir una oficina nova aci
a Morella especifica de I'area legal
al Tint al carrer Pujada dels Llava-
dors nimero nou.

-Aixd demostra un bon mo-
ment.

-Si, ve motivada per eixe aug-
ment de la demanda d’aquest tipus
de serveis i indirectament també
pel fet que hem contractat gent
nova i sens ha quedat un poc re-
duit aquest espai. Un poc per reu-
bicar-nos i diferenciar la part d'as-
sessoria.

-Clar, a més, doneu feina a un
bon nombre de persones sent
una de les empreses més grans
del poble. Com és aquest equip
de treball? :

-Ara som 20 persones al despatx,
un equip jove en moltes ganes de
treballar buscant la satisfaccié del
client. Es un equip ben format i
multidisciplinari en economistes,
advocats, llicenciats en adminis-
tracié i direccié dempreses entre
altres titulacions i considero que és
un equip obert als canvis i en for-
maci6 continua.

-Com bé dius, suposo que és
una feina que necessita renovacié
i formacié constant.

-A part de les matéries técni-
ques propies del despatx que sem-
pre ens formem ja fa dos anys que
hem iniciat formacions internes
relacionades en atencid al client,
treball en equip, xarxes, socials,
tecnologia... Sincerament, del que
més orgullés em sento avui en dia
és d’haver ajudat a construir este

equip i el meu objectiu fonamental
és que la gent estiga contenta, il-
lusionada, motivada i en ganes de
nous reptes que és una de les claus
perqueé puguem donar un bon ser-
vei a la gent.

-Com es realitza aquest procés?

-Jo diferenciaria els temes téc-
nics dels de gesti6 interna. En el
técnic tenim lactualitzacié diaria
en la qual hem destar pendents
dels butlletins oficials, de les pa-
gines web, de les xarxes socials o
dels mailings que ens arriben cada
dia per saber si han canviat les nor-
matives. Després, també assistim
als cursos que sorganitzen periodi-
cament des dels col-legis professio-
nals deconomistes o advocats per
tractar novetats o problematiques
que han sorgit en I'administracié.
Des del punt de vista intern fem
cursos relacionats en gestié del
personal, empresarial i xarxes so-
cials i tecnologia. Es un reciclatge
permanent.

-Suposo que vos ha dut a valo-
rar i aplicar la importancia de
xarxa, internet o xarxes socials
per treballar. Quines ferramentes
digitals utilitzeu / necessiteu?

-Com a ferramentes informati-
ques en general gastem el progra-
ma informatic del tipus RP que
combine les ferramentes necessari-
es per al treball técnic del despatx
en aplicacions de gestié interna
i de connectivitat amb els clients.
La web és una ferramenta que in-
tentem tindre al dia i actualitzada
on intentem tenir un apartat de
noticies per penjar com a minim

(Segueix a la pagina 18)
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una coseta a la setmana que con-
siderem interessant. També la fer-
ramenta per enviar informacié als
clients amb una circular on se’ls
informe de les novetats que els pu-
guen afectar. En les xarxes estem
en Facebook, prop dels 700 segui-
dors, i fa un mes que tenim una pa-
gina en LinkedIn que considerem
interessant i esta molt lligada en la
nostra activitat.

-Una de les potes de 'empresa
que em deies abans sén els se-
gurs, molts dells a vegades no
responen amb el pactat o sempre
troben alguna excusa per no pa-
gar els desperfectes. Quins reco-
manaries contractar? Quins sén
els més necessaris?

-Jo el que recalcaria és la impor-
tancia d'un bon assessorament en
lambit de les assegurances perque
a voltes si que és veritat que les
companyies troben eixa escapato-
ria perd a vegades també és perqué
la polissa no esta ben feta o perque
al client no se li ha explicat exacta-
ment el que esta inclos i el que no.
Per aix6 recomanem a la gent que
vaja a veure un professional i que
sassessore bé abans de contractar
qualsevol asseguranga per a mini-
mitzar el risc destes sorpreses in-
esperades i desagradables que en
algun cas es produeixen.

Les assegurances més necessari-
es en l'ambit particular son les dues
que més coneixem tot el mén que
son les del cotxe iles de la vivenda i
com a altres complementaries que
considerem importants son les de
vida que moltes vegades se’'ns obli-
dailes de salut.

En I'ambit empresarial la polissa
de multirisc de negoci que cobreix
més o menys totes les contingénci-
es que puguen haver-hi i dintre la
més important la de la responsabi-
litat civil front a tercers.

-Quins serveis us demanen més
ara?

-El servei fonamental, que sem-
pre ho ha sigut, és l'assessorament
fiscal comptable laboral que és el
més demandat. Perd cada vegada
tenim més clients en els altres dos
ambits que comentavem de les as-
segurances i en el legal i el que més
creix sén o les necessitats relacio-
nades en noves tecnologies i en la
forma de relacionar-se de mane-
ra electronica en l'administracio.
Molts dels tramits que es feien de
forma presencial en lajuntament
o loficina comarcal agraria, ara
shan de fer obligatoriament per
via telematica i aix0 a la gent li cree
molts de dubtes i moltes incerteses
i acudeixen a nosaltres perqué els
ajudem. També a la inversa, les ad-
ministracions tendeixen cada ve-
gada més a notificar a la gent per
via electronica i rebre eixes notifi-
cacions en nom del client també és

un servei que oferim i és una cosa
que probablement pot anar a més.

-Ens hem de seguir desplaganta
la ciutat per fer aquestes gestions
o realment funciona la via tele-
matica?

-El 90% de les gestions, i cada
vegada va a més, es poden fer en
linia. Aix0 és un gran avantatge per
la ubicacié geografica que tenim.

-Hi ha alguna diferéncia entre
els serveis que es fan en cada po-
ble?

-No, els serveis s6n els mateixos
perd canvia un poc la manera de
prestar-los perqueé si ho fem a un
habitatge particular, fa que tin-
guem un altre tracte més directe i
una relacié que va més enlla de la
professional.

-Com es fa on no hi ha oficina?

-Quedem abans d’anar en la gent

ianem ala seua casa. En la campa-
nya de renda busquem algun lloc
on tinguem una certa privacitat
perd sense ser una oficina que es-
tiga oberta durant I'any.

-Amb aquesta expansio, amb
quants clients compteu?

-Els clients als quals els prestem
un servei d'assessorament periodic
en son més de 500. A part estan els
que els fem algun tramit puntual
com un tema legal o la declaracié
de renda, en I'iltima campanya
vam fer quasi 1.300 declaracions.

-Aix0 demostra que és una part
molt important i que la gent bus-
ca,
-Hi ha molta gent que aprofitant
les ferramentes d’Hisenda confir-
me o modifique ell mateix les da-
des pero si que és veritat que a ban-
da dels clients recurrents també hi

FOTOGRAFIES DE
MIGUEL ANGEL
TRONCHO | MARTA
GARCIA RETAMERO.

ha prou que encara que no tinga
una activitat econdmica recorre a
nosaltres per a trobar algun bene-
fici fiscal que potser ells desconei-
Xen.

No sé si val la pena contractar
algu per fer la declaracié o si tira
cap enrere a la gent.

-Suposo que si ho férem gratis
vindria molta més gent perd és
veritat que nosaltres pensem que
podem donar un valor afegit, pot-
ser no tots els anys si és una ren-
da molt simple i els calculs son els
mateixos que Hisenda, pero el fet
de portar una continuitat, de co-
néixer bé a la familia i de portar
moltes coses dins d’'una declaracié
de renda entren com un global la
unitat familiar i pot canviar les co-
ses. Si cada any es fa d’'una forma,
pots perdre pel cami i a més cada
any hi ha moltes novetats que no
s6n molt conegudes i sempre hi ha
algun any que pots donar un valor
afegit que compense el que li hem
pogut cobrar a aquesta persona.

Aixo sempre que no tingues una
activitat econdmica. En eixe cas
ho ha de fer un professional i de
fet Hisenda ni et calcule la decla-
raci6, ho has de fer tu. No és tan
facil com les altres i hi ha molt més
marge derror i de traure-li rédit a
l'assessorament.

-Quines s6n les tendéncies en el

sector?
 -Es parla molt de la transfor-
macié digital que no és un fi en si
mateix siné que és un mitja per al
fi fonamental que és tindre clients
contents. També sense perdre el
contacte directe. Es molt impor-
tant la col-laboraci6 entre despat-
X0s per compartir experiéncies en
altres assessories, aprendre i po-
sar-ho en practica.

-Com afecte Pactualitat politi-
ca, economica i social a la gent,
als negocis i a vosaltres en parti-
cular?

-Ens afecte a tots. Una de les
coses més importants a 'hora de
prendre una decisié és seguretat
juridica i la veritat que durant els
anys de la crisi, que hem passat
o encara estem ahi, no hi ha ha-
gut molta. Un cas paradigmatic
d’aquesta manca ha estat el sector
de les energies renovables que aci
ala comarca ens afecta on s’han fet
coses que no deurien.

Per un altre costat, el fet de tenir
en tan poc de temps tantes elecci-
ons i estar en un govern en funci-
ons molt de temps fa que sendar-
rerisquen certes decisions que s6n
importants tant per a la gent com
per a les empreses. Per exemple, aci
tenim molts clients autbnoms que
tributen en el sistema de moduls i
avui en dia encara no saben molt
bé si podran continuar fent-ho per
aquest sistema o no, depén de la
negociacié que fan les organitza-
cions d'autdnoms en el govern en
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Miguel
Querol:

“Els clients als quals els prestem un servei d’assessorament periddic en sén més de 500.
A part estan els que els fem algun tramit puntual com un tema legal o la declaracié de
renda, en I'dltima campanya vam fer quasi 1.300 declaracions.

funcions. Eixa interinitat fa que no
2s puga prendre la decisid i estes
gersones puguen eixir perjudica-
€85.

-No sé si aci afecten per exem-
ple algunes decisions com la de-
volucié de les clausules sél i la
inconstitucionalitat de 'Impost
sobre I'Increment de Valor dels
Terrenys de Naturalesa Urbana.

-Les dues ens afecten. En les
clausules sol des del departament
legal hem ajudat al fet que diversos
clients hagen pogut recuperar allo
que han pagat de més en interessos
els Gltims anys. Respecte a I'impost
rambé hi ha clients que han recu-
serat el que havien pagat de més
| especialment aquells que havien
pagat quantitats importants i que
no eren justes. Era un impost que
ot feia tributar per una teodrica re-
valoritzaci6 o guany que no era tal
perqué havies perdut diners com-
prant un pis i venent-lo ara i com
no es tenia en compte el preu real
de compravenda siné un calcul
Jue no tenia res a veure en el preu
de mercat, doncs acabaves pagant
gual sense haver tingut benefici.
fra injust i aixi ho ha dit el Tribu-
1al Constitucional.

-O també la desigualtat fiscal
mtre les diferents autonomies
umb per exemple I'impost de suc-
:essions.

-Aquest impost precisament és
in tema que coneixem bé perqué
1quest any hem fet diverses xerra-
les a Mirambell i la Iglesuela par-
ant daixd. A més, aquest dissabte
|4 de desembre fem una xerrada a
Vilafranca relacionada en ago.

No té sentit esta desigualtat tan
jran, es pot entendre que cada
jovern autonomic tinguera un
ticotet marge de maniobra per
rientar un poc la politica fiscal
:ap on li interesse segons les seues
'onviccions politiques perd una
'osa raonable, ja que avui en dia
ii ha moltes disparitats que creen
ituacions injustes per a les per-
ones. S'incentive que la gent faga
rampes canviant-se de comunitat
utdonoma i es cree més desigualtat
mntre territoris perqué els més rics
roden abaixar més els impostos i
a que més persones riques hi va-
ien. Al mateix temps, augmenta la
ecaptacié fiscal destos territoris

els més rics continuen sent més
ics i els més pobres, més pobres. A
randa, també hi ha altres impostos
om el de transmissions patrimo-
iials o el de patrimoni en el qual hi
1a també bastants diferéncies que
o crec que no haurien de ser tan
'oluminoses.

-Alguna solucié?

-S’ha parlat molt, llevar-li totes
es competéncies a les comunitats
utdnomes és un poc tornar enrere
rerd si que és cert que en altres im-
rostos com I'IRPF les CCAA tam-
1€ tenen un estret marge de mani-

obra pero és més limitat. Igual la
férmula seria eixa, tenir un marge
més limitat i que no poguera exis-
tir eixa competencia fiscal entre
autonomies que al final acabe per-
judicant moltes persones de nivell
de renda mitjana-baixa i benefici-
ant a moltes de renda molt alta i a
les CCAA més riques.

-Ara ets el responsable d’aques-
ta empresa, conta’ns un poc les
etapes que han dut fins a aquest
lloc

-Vaig estudiar una llicenciatura
en Economia en la universitat de
Valéncia, vaig acabar lany 2003
i vaig comengar a treballar aci a
l'assessoria. Durant el primer any
i mig vaig compatibilitzar el tre-
ball en els estudis de postgrau i a
partir del 2005 em vaig incorporar
completament a lassessoria dins
del departament fiscal i comptable.
Lany 2008 el meu pare es va ficar
malalt i vaig assumir la codirec-
cié de lempresa juntament en José
Luis i fins ara. Ja porto 11 anys en
eixa posici6 de responsable un poc
de tot.

-Com et venia també de casa
no sé si havies tingut sempre clar
que volies dedicar-te a agd.

-A part de la vivéncia personal
els meus estudis sempre els he en-
focat un poc cap aci perqué és una
feina que m'agradava. No ha sigut
una cosa obligada perqué a casa te-
niem este negoci i s’havia de conti-
nuar, no. M'agradava i des del prin-
cipi tenia clar que ho volia estudiar.
Al final el que no tenia tan clar era
si incorporar-me o seguir estudi-
ant pero al final vaig decidir vindre
prompte i per les circumstancies
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posteriors en va anar bé estar aci
des de l'any 2003.

-30 anys després segueix en peu,
suposem que per la bona gestio i
perque la gent confie en vosaltres.

-Es un balan¢ molt positiu per-
qué que comengaren 3 persones
i que ara puguem tenir la sort de
ser-ne 20 és un orgull i un motiu de
satisfacci6. Ha sigut gracies a dues
coses, al treball de la gent que en
les diverses etapes ha format part
desta assessoria, als que els vull
agrair tot el treball i feina que fan
cada dia, i sobretot a la confianca
que els clients depositen en nosal-
tres dia a dia. Sense un bon equip i
clients que confien en nosaltres, no
podriem tirar endavant.

-Recordes algun cas concret
d’aquells complicats que hagueu
pogut resoldre? Algun que t'hagi
marcat?

-Destacar-ne un és complicat.
Potser la devoluci6 del céntim sa-
nitari a les empreses de transport
que es pagava per cada litre de ga-
soil que repostaven i el Tribunal
Europeu va declarar que era il-legal
i Hisenda va haver de tornar este
impost que com era l'acumulacié
de molts anys van ser xifres im-
portants. Més que un cas concret si
que voldria destacar que cada tema
que tractem és molt important en-
cara que la quantitat econdmica
que estiga en joc siga minima. Que
Hisenda li puga tornar 1200 euros
més a un client en la declaraci6, si
es pot aplicar alguna deducci6 per
discapacitat d’algun membre de la
familia o familia nombrosa, o que
una empresa puga aconseguir una
subvencié per contractar un treba-

llador, és un tema vital per a ells i
aixi ens agafem la nostra feina.

-1 algun fet curiés en el qual es-
tigueu immersos?

-Formem part d'una associaci6é
dautonoms que es diu ATA que
creu profundament en el col-lectiu
dels autonoms. En l'actualitat aci a
la zona les estadistiques diuen que
el 30% dels afiliats a la seguretat so-
cial s6n autonoms quan la mitjana
estatal esta en el 15%. Per tant, te-
nim el doble dautdbnoms que altres
zones i les oportunitats de treball
estan més limitades i molta gent li
quede el recurs de l'autotreball.

Nosaltres intentem que al tenir
un tipus de situacié que conside-
rem injusta per autdbnoms o Xico-
tetes empreses, ho posem en co-
neixement dATA perqué ells ho
incorporen als seus documents per
al Ministeri de Treball i aconseguir
noves mesures.

Quan una empresa xicoteta de
menys de 10 treballadors t¢ una
persona de baixa médica amb la
normativa actual ha dassumir el
cost de la seguretat social que mol-
tes vegades seternitze en 12 o 18
mesos, i pagar aixd per lempresa
menuda implique uns problemes
greus. El que plantegem és que
pague com a maxim dos mesos i
que a partir d'ahi ho assumisca la
Seguretat Social o la matua. El tre-
ballador ahi no perd res perqué no
es tracta de perjudicar-lo sin6 de
lliurar a la xicoteta empresa d'una
carrega important. Aquest suggeri-
ment estard inclos en la propera
negociacié amb el govern i si es du
a terme, seria una bona labor que
ens afectaria a molts.

‘e

R



