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SAP La mayor empresa euro-
pea de software espera conse-
guir este año 600 clientes para
su recientemente lanzado pa-
quete de soluciones SAP Busi-
ness Suite powered by Hana.
Estas herramientas constitu-
yen la gran apuesta estratégica
delgigantealemán.

Nueva apuesta
estratégica

FERROVIAL Heathrow (anti-
gua BAA) registró una pérdida
neta de 40,9 millones de libras
(unos 47,5 millones de euros)
en 2012, un 78,6% menos. Los
ingresos crecieron un 8%, has-
ta 2.464 millones de libras. El
ebitda se situó en 1.263 millo-
nesdelibras,un11,6%más.

Menores pérdidas
de Heathrow

CNC Competencia ha im-
puesto multas por valor de más
de 9 millones de euros a Enri
2000, Pacsa y Unipapel (Ad-
veo) por mantener un cártel en
el sector de manipulado de pa-
pel durante 15 años. Las com-
pañíasfijaronpreciosyserepar-
tieronelmercado.

Multa a Enri,
Pacsa y Unipapel

“Renovar la dirección de PwC era
necesario para cumplir con la estrategia”
ENTREVISTA CARLOS MAS Presidente de PwC en España/ Según el ejecutivo, la fuerza de la firma se debe a que no
copia a las demás.“Hemos creado un modelo de negocio único y difícilmente replicable”, asegura.

G.Cagliani/C.García-León
Madrid
Crear un modelo de negocio
único, que los competidores
no sean capaces de replicar.
Ésta es la obsesión de Carlos
Mas (Valencia, 1961) desde su
nombramiento como presi-
dente de PwC en España, a fi-
nales de 2006. “Nuestra idea
parte de la necesidad de es-
tructurar la firma por áreas de
negocio, como el sector finan-
ciero y la energía, y no por lí-
neas de servicio, como la audi-
toría,laconsultoríayeláreaju-
rídica, algo que sucedía en las
décadas pasadas” explica el
ejecutivo.

Según Mas, “este cambio se
debe a que, si el problema de
un cliente abarca varias disci-
plinas, lo que nos pide como
firma es que le demos una so-
lución, independientemente
de los perfiles profesionales
queintervienenenelproceso”.

Así, por ejemplo, “de acuer-
do con el sistema tradicional
en el sector legal, lo más fre-
cuenteesquehayaunabogado
como asesor en un concurso.
Nosotros, en cambio, intenta-
mosevitarsituacionesprecon-
cursales, ayudando a resolver
las crisis empresariales con re-
financiaciones y reestructura-
ciones”.

Planestratégico
Cuando accedió a la presiden-
cia de la firma, el directivo pu-
so en marcha un plan estraté-
gico que tenía en cuenta esta
necesidad y, al mismo tiempo,
pretendía equilibrar la rela-
ción de fuerza entre los nego-
cios tradicionales del grupo,
muy desequilibrada en favor
de la auditoría. Hoy, esta acti-
vidad representa un 40% del
negocio de PwC, que en 2011
ascendió a 443,7 millones de
euros, frente al 32% de la con-
sultoría y al 28% de la asesoría
legalyfiscal.

“Hemos invertido mucho
enlosúltimosaños,potencian-

do especialmente nuestras ca-
pacidades en consultoría con
profesionales de firmas de
asesoramientoestratégico,co-
mo McKinsey, y expertos en
finanzas que procedían de
otros grandes grupos de servi-
cios (Deloitte, KPMG y Ernst
& Young) y de instituciones
comoelBancodeEspaña”,ex-
plica Mas. El objetivo de PwC
es muy claro: “Ser líderes del
sector en España al igual que
losomosanivelglobal”.

Así, en referencia a los cam-
bios que se han dado en las úl-
timas semanas en el departa-
mentojurídicodelafirma,con
la salida de Santiago Barrene-
chea, Mas matiza que “nues-
tro plan estratégico ha impli-
cado una renovación en el
equipo directivo, que hemos
acometido progresivamente.
Ésta ya se había producido en
las áreas de Auditoría y Con-
sultoría, y, ahora, también he-
mos dado el mismo paso en el
áreajurídica”.Masargumentó

turación creció el pasado año
un 4,7% a pesar de la crisis, es
que“hemoshecholosdeberes,
porejemplo,enelsectorfinan-
ciero, en la internacionaliza-
cióndelasempresas,enelám-
bito de asesoramiento a expa-
triados y, en definitiva, porque
estamos donde somos necesa-
riosparaelcliente”.

El ejecutivo recalcó que la
firma tiene su propio camino.
“Puesto que aspiramos a crear
un modelo difícil de replicar,
no queremos fichar gente sólo
por sumar (aunque tengan sus
propios casos y clientes) y no
haremoscosassólopor crecer,
tampoco en el sector legal.
Nuestra propuesta de valor es
diferenteyconsisteenintegrar
perfilesdistintos”,aseguró.

Despachostradicionales
Tampoco pretende Mas com-
petir en algunos aspectos con
los despachos de abogados
más tradicionales. “No pode-
mos jugar a lo que hacen
otros”, afirmó. “Los clientes se
han sofisticado mucho y noso-
tros no crecemos por igualas.
Nuestra realidad está donde
las necesidades del cliente son
más complejas. En este senti-
do, donde más ventaja tene-
mos es en los servicios a través
de nuestra red y en sectores
como Financiero, Telecomu-
nicaciones o Energía”, asegura
Mas, que concluye: “Quere-
mos abogados y fiscalistas que
participen en los procesos de
creacióndevalor”.

El objetivo de
nuestro plan de negocio
es llegar a ser líderes en
el sector de los servicios
profesionales en España”

“
En la división

legal y fiscal de la firma,
pretendemos situarnos
al nivel en el que estamos
en el resto del mundo”

“

Carlos Mas preside PwC desde noviembre de 2006.

Expansión.Madrid
Mangohaabiertonegociacio-
nes con la cadena Blanco, que
inició hace varios meses un
proceso de búsqueda de so-
cios para garantizar su futuro.
El pasado jueves, tuvo lugar
en Madrid un encuentro en-
tre Isak y Jonathan Andic,
presidente y vicepresidente
de Mango, respectivamente,
con el propietario de Blanco,
Bernardo Blanco Moreno, se-
gún informó ayer Modaes.es.
Mango y Blanco rehusaron
comentarestainformación.

Aunqueel objetivodeestas
conversaciones no ha tras-
cendido, fuentes del mercado
apuntan a que las negociacio-
nes podrían conducir tanto a
la compra de la marca como a
la adquisición de locales co-
merciales. Uno de los princi-
pales activos de Blanco se
centran en sus ubicaciones a
pie de calle, que Mango re-
querirá en los próximos me-
ses tanto para el desarrollo de
su cadena principal como pa-
ra el lanzamiento de su nueva
enseña de moda joven, que
saldráalmercadoen2014.

Dificultades
Blanco inició en 2012 la bús-
queda de un socio para garan-
tizar su futuro y abordar su
internacionalización. Según
fuentes del sector, la firma se
ha enfrentado durante el últi-
mo año a dificultades econó-
micas y ha retrasado pagos a
trabajadores y a proveedores.

En 2011, Avance y Diseño
SL, dueña de las diferentes
sociedades que componen
Blanco, obtuvo una cifra de
negocio consolidada de 268,5
millones, un 8,7% menos;
mientrasqueelbeneficioneto
cayó un 3,8%, hasta 1,71 millo-
nes.

Según las cuentas de esta
sociedad, en 2011, las deudas
con proveedores crecieron en
seis millones, hasta 46,4 mi-
llones, y las remuneraciones
del personal pendientes de
pago sumaron 2,66 millones.

Mango tantea
su entrada
en la cadena
Blanco, que
busca socios

SOMOSIERRA La firma ma-
drileña Somosierra ha compra-
do Helados Royne, antigua filial
de Nueva Rumasa, por 6,8 mi-
llones,libre de cargas.La opera-
ción incluye la marca, la fábrica
de Leganés (Madrid),maquina-
ria, inmuebles y 199 camiones
dereparto.

Compra de Royne
por 6,8 millones

ANTOLÍN El fabricante de
componentes para automóvi-
les cerró el año pasado con una
facturación de 2.672 millones
de euros, un 8,6% más que en
2011. El ebitda creció casi un
6%, hasta 222 millones, mien-
tras que el resultado operativo
fuede114millonesdeeuros.

La facturación
crece un 8,6%

MERCEDES La filial española
de Mercedes-Benz ha presen-
tadounEREde30díasparasus
plantas de Vitoria y de Barcelo-
na(hastaseptiembre)pararea-
lizar modificaciones en las ca-
denas de producción para aco-
meter la fabricación de la furgo-
netaVS20.

ERE de 30 días
en sus fábricas

El grupo se ha reforzado
sobre todo en el sector
financiero,donde cuenta con
más de 600 expertos,entre
consultores,auditores y
abogados.“Es un negocio
que está en pleno proceso de
reconversión y,por lo tanto,
representa una gran
oportunidad para nosotros”,
explica Mas.“Hemos
alcanzado el liderazgo en
asesoría en transacciones por
número de operaciones en las
que hemos participado”,
añade el presidente de PwC.

Sector financiero
y transacciones

ma y debemos responder en
España a lo que somos en el
mundo: la principal red jurídi-
ca global, con más de 35.000
profesionales”, asegura el di-
rectivo. Por eso, en la forma de
trabajar “necesitamos cam-
biosyharemoslainversiónne-
cesaria para conseguir estar
rápidamente donde no esta-
mos ahora”. Así, según Mas,
PwC Tax & Legal quiere po-
nerse al nivel de otras divisio-
nes de la firma en áreas como
Financiero, Transacciones y
Reestructuraciones. “Lo hare-
mos con un crecimiento orgá-
nico, siendo muy estrictos en
la selección de profesionales
con perfiles diferenciales”,
asegura Mas, que descarta, eso
sí, un crecimiento inorgánico
como el que desarrollan otros
competidores, que optan por
integrar pequeños bufetes en
susfilas.

ElpresidentedePwCasegu-
raquelaclavedeléxitodeladi-
visióndelegalyfiscal,cuyafac-

que este cambio “no responde
a ningún conflicto de carácter
sucesorio”.

Áreajurídica
“En la división de fiscal y legal
también queremos conectar
con la estrategia de toda la fir-
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