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“Renovar la direccion de PwC era
necesario para cumplir con la estrategia”

ENTREVISTA CARLOS MAS Presidente de PwC en Espaiia/ SegUn el ejecutivo, la fuerza de la firma se debe aque no
copia a las demas. “Hemos creado un modelo de negocio Unico y dificiimente replicable’. asegura.

G.Cagliani/C. Garcia-Leén
Madrid

Crear un modelo de negocio
unico, que los competidores
no sean capaces de replicar.
Esta es la obsesién de Carlos
Mas (Valencia, 1961) desde su
nombramiento como presi-
dente de PwC en Espafia, a fi-
nales de 2006. “Nuestra idea
parte de la necesidad de es-
tructurar la firma por 4reas de
negocio, como el sector finan-
ciero y la energia, y no por li-
neas de servicio, como la audi-
toria, la consultoriay el area ju-
ridica, algo que sucedia en las
décadas pasadas” explica el
ejecutivo.

Seguin 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-
luci6n, independientemente
de los perfiles profesionales
que intervienen en el proceso”.

Asi, por ejemplo, “de acuer-
do con el sistema tradicional
en el sector legal, lo més fre-
cuente es que hayaun abogado
€OMO asesor en un concurso.
Nosotros, en cambio, intenta-
mos evitar situaciones precon-
cursales, ayudando a resolver
las crisis empresariales con re-
financiaciones y reestructura-
ciones”.

Plan estratégico
Cuando accedié a la presiden-
cia de la firma, el directivo pu-
so en marcha un plan estraté-
gico que tenia en cuenta esta
necesidad y, al mismo tiempo,
pretendia equilibrar la rela-
cion de fuerza entre los nego-
cios tradicionales del grupo,
muy desequilibrada en favor
de la auditoria. Hoy, esta acti-
vidad representa un 40% del
negocio de PwC, que en 2011
ascendi6 a 443,7 millones de
euros, frente al 32% de la con-
sultoria y al 28% de la asesoria
legal y fiscal.

“Hemos invertido mucho
en los tlltimos afios, potencian-
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Carlos Mas preside PwC desde noviembre de 2006.

do especialmente nuestras ca-
pacidades en consultoria con
profesionales de firmas de
asesoramiento estratégico, co-
mo McKinsey, y expertos en
finanzas que procedian de
otros grandes grupos de servi-
cios (Deloitte, KPMG y Ernst
& Young) y de instituciones
como el Banco de Espana”, ex-
plica Mas. El objetivo de PwC
es muy claro: “Ser lideres del
sector en Espafia al igual que
lo somos anivel global”.

Asi, en referencia a los cam-
bios que se han dado en las tl-
timas semanas en el departa-
mento juridico de la firma, con
la salida de Santiago Barrene-
chea, Mas matiza que “nues-
tro plan estratégico ha impli-
cado una renovacion en el
equipo directivo, que hemos
acometido progresivamente.
Esta ya se habia producido en
las areas de Auditoria y Con-
sultoria, y, ahora, también he-
mos dado el mismo paso en el
areajuridica”. Mas argumento

Sector financiero
y transacciones

El grupo se ha reforzado
sobre todo en el sector
financiero, donde cuenta con
mas de 600 expertos, entre
consultores, auditores y
abogados. “Es un negocio

que esta en pleno proceso de
reconversion y, por lo tanto,
representa una gran
oportunidad para nosotros’,
explica Mas. “Hemos
alcanzado el liderazgo en
asesoria en transacciones por
numero de operaciones en las
que hemos participado’,
afnade el presidente de PwC.

que este cambio “no responde
a ningtn conflicto de caracter
sucesorio”.

Areajuridica
“En la division de fiscal y legal

también queremos conectar
con la estrategia de toda la fir-
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ma y debemos responder en
Espaiia a lo que somos en el
mundo: la principal red juridi-
ca global, con mas de 35.000
profesionales”, asegura el di-
rectivo. Por eso, en la forma de
trabajar “necesitamos cam-
biosy haremosla inversion ne-
cesaria para conseguir estar
rapidamente donde no esta-
mos ahora”. Asi, segiin Mas,
PwC Tax & Legal quiere po-
nerse al nivel de otras divisio-
nes de la firma en 4reas como
Financiero, Transacciones y
Reestructuraciones. “Lo hare-
mos con un crecimiento orga-
nico, siendo muy estrictos en
la seleccion de profesionales
con perfiles diferenciales”,
asegura Mas, que descarta, €so
si, un crecimiento inorganico
como el que desarrollan otros
competidores, que optan por
integrar pequefios bufetes en
sus filas.

Elpresidente de PwC asegu-
raquelaclave del éxito deladi-
vision de legal y fiscal, cuya fac-

ke objetivo de
nuestro plan de negocio
es llegar a ser lideres en
el sector de los servicios
profesionales en Esparia”
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legal y fiscal de la firma,
pretendemos situarnos
al nivel en el que estamos
en el resto del mundo”

turacion crecié el pasado afio
un 4,7% a pesar de la crisis, es
que “hemos hecholos deberes,
por ejemplo, en el sector finan-
ciero, en la internacionaliza-
cién de las empresas, en el am-
bito de asesoramiento a expa-
triados y, en definitiva, porque
estamos donde somos necesa-
rios parael cliente”.

El ejecutivo recalco que la
firma tiene su propio camino.
“Puesto que aspiramos a crear
un modelo dificil de replicar,
no queremos fichar gente sélo
por sumar (aunque tengan sus
propios casos y clientes) y no
haremos cosas sélo por crecer,
tampoco en el sector legal.
Nuestra propuesta de valor es
diferentey consiste en integrar
perfiles distintos”, aseguro.

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






