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Entrevista a Angel Segarra, Socio Fundador de ANGEL SEGARRA I ASSOCIATS

“El futuro de la asesoria empresarial
seguira siendo generalista y atomizado”

Una consultoria de Barcelona especializada en el asesoramiento fiscal y mercantil en el &mbito societario

Angel Segarra i Associats es una despacho fundado
en 1997 que ofrece asesoramiento fiscal, mercantil
y servicios de consultoria a empresas nacionales e

n qué areas del de-
recho estan especia-
lizados y qué tipo de
servicios ofrecen a la
empresa desde su
conocimiento?
Nuestros servicios se estructuran
en tres areas. Fundamentalmente
ofrecemos asesoramiento fiscal en
el ambito societario, a empresas
generalmente medianas o grandes,
aunque también trabajamos con em-
presas mas pequenas. La segunda
area en la que trabajamos seria el
asesoramiento mercantil en el campo
de las operaciones societarias: ope-
raciones de fusién, escision, canje
de valores, etc. Y el trabajo restante
serfa de consultoria, en temas de
caricter mas personal.

“Ayudamos a materializar la
inversion de las medianas
empresas en el extranjero”

Nuestros clientes basicamente son

empresas catalanas, aunque también
hemos asesorado y estamos aseso-
rando a grandes multinacionales
italianas, grupos suecos, franceses
o ingleses.

“Nuestros clientes medianos
invierten mds en Pakistin o
en la India que en Japon y
China”

-éCree que las pymes estan pre-
paradas para las necesidades y
retos empresariales actuales tales
como la internacionalizacion,
adecuacion a la compleja norma-
tiva, requerimientos de calidad
de mercados, etc.?

Estas cuestiones son complicadas
para las empresas pequefas y me-
dianas. Pero la empresa mediana ha
visto que el ambito de actuacion ya
no se limita ni a Catalunya, ni a
Espafa ni a Europa y se estan es-
forzando en salir afuera. Hay un 30-

internacionales entre las que destaca la mediana y
gran empresa de ambito catalan y de caracter
familiar. Angel Segarra i Associats se caracteriza

40% de nuestros clientes que estan
empezando a producir en paises
como Pakistan, Marruecos, Turquia,
y en menor medida China. Nuestros
clientes prefieren invertir en paises
como Pakistan o la India, de otigen
anglosajon, que no en China o
Japon, de mentalidad oriental. Tam-
poco hay una tendencia clara por
parte de nuestros clientes medianos
a producir en los paises del Este,
quizas por una cuestion de falta de
confianza.

-¢Qué aportan ustedes a sus
clientes para facilitarles a atender
estos retos?

Nosotros les asesoramos sobre el
mejor vehiculo fiscal para realizar
la inversion, les ponemos en contac-
to con corresponsales locales y les
ayudamos a materializar sus inver-
siones. La pequefa y mediana em-
presa normalmente no dispone ni
del conocimiento ni del contacto
para poner en marcha estas inver-
siones. Las opciones que tienen son
acudir a las Camaras de Comercio,
a las organizaciones empresariales,

o a sus asesores habituales, como
nosotros. La principal ventaja que
podemos oftrecer nosotros es la co-
modidad en el trato, puesto que
conocemos bien a nuestros clientes
y solemos remititles a corresponsales
similares a nosotros, tanto en hono-
rarios como en calidad de servicio.
-¢Como prevé el futuro de la
asesoria empresarial?
Aundque pueda parecer que el aseso-
ramiento empresarial esta cada vez
mas concentrado en grandes firmas
especializadas, yo creo que el futuro
del asesoramiento empresarial segui-
ra siendo generalista y atomizado.
Existen grandes empresas que pres-
tan este tipo de servicios, empresas
muy pequeflas, y una gama de des-
pachos intermedios. Pienso que en
un futuro seguird siendo igual. No
creo que la gran empresa de aseso-
ramiento se coma a las demds, entre
otras cosas, porque también tienen
sus handicaps. Por ejemplo a estas
asesorfas les resulta complicado
mantener una plantilla de profesio-
nales estable y suele haber mucha

por una filosofia empresarial basada en la
adecuacion de sus servicios al tipo de interlocutor
al que estan asesorando.

rotacién de personal. A las empresas
no les gusta tener un interlocutor
diferente cada dos dias, sobre todo
en el ambito fiscal o mercantil, don-
de es muy importante que los ase-
sores conozcan muy bien a sus
clientes y que éstos confien en ellos.
En este sentido, los despachos in-
termedios tenemos una ventaja com-
parativa en relacién a los grandes
despachos, puesto que podemos
personalizar mucho mds la relacion
con nuestros clientes. Por otro lado,
los despachos pequefios seguirin
siendo necesarios, puesto que hay
empresarios que seguirin confiando
en ellos y porque muchas empresas,
sobre todo las de reciente creacion,
dificilmente podran asumir los ho-
norarios de un despacho grande o
intermedio. @

ANGEL SEGARRA I
ASSOCIATS, S.L.

AwDiagonal, 550 - 08021 Barcelona
Tel 93 200 08 66 - Fax. 93 202 26 72
general@angelsegarra.com

Entrevista a Angel Estéves Iglesias, Director General de SOCIEDAD ESPANOLA DE ASESORAMIENTO

“La evolucion que han experimen-

tado las asesorias en los altimos
anos ha sido muy positiva”

Fundada en 1973, Sociedad
Espaifiola de Asesoramien-
to (SEA, S.A.) nace con el
objetivo de ofrecer a las
empresas un asesoramien-
to integral a nivel juridico,
fiscal, contable y social.
Con sus mas de treinta
afios de experiencia, su Di-
rector General, Angel Es-
tévez Iglesias, nos explica
como se han ido renovando
las asesorias en nuestro
pais.

6omo ha evo-
lucionado el
asesota-
miento des-
de los aifios
setenta hasta hoy?
Los primeros afos de anda-
dura de SEA, S.A. coinci-
dieron con los ultimos afios
de vigencia de las leyes na-
cidas de la Reforma del Sis-
tema Tributario de 1964.
Con la llegada de la demo-
cracia, cambia sustancial-
mente la tributaciéon en
Espafa de manera que, por
ejemplo, en el ambito de la
pequefa y mediana empre-
sa desaparecieron las Eva-
luaciones Globales, que era

un sistema por el que se
determinaba el beneficio o
rendimiento para un sector
determinado.

En 1973 se reformé el
Cédigo de Comercio vy, por
primera vez, se aplica en
Espafia un Plan Contable.
Si bien su imposicién no
era obligatoria, si se efec-
tuaba de forma indirecta al
ser obligatoria su aplicacion
si una empresa se acogia a
determinados beneficios
fiscales.

En 1977, con la Ley so-
bre Medidas Urgentes de
Reforma Fiscal, el Sistema
Tributario espafol se adap-
ta al vigente en los paises
europeos. Terminan pues
los convenios globales, se
introduce el Impuesto Ex-
traordinario sobre el Patri-
monio y, a su vez, se van
reformando todos los im-
puestos como el de socie-
dades, renta, transmisiones
patrimoniales, sucesiones
Y, pot supuesto, se introdu-
ce el Impuesto sobre el Va-
lor Afiadido.

Como consecuencia de
ello, se fue imponiendo una
especializacién en las ase-

sorfas. Desde mi punto de
vista, la evolucién que han
experimentado las asesorfas
en los dltimos afios ha sido
muy positiva.

-¢Como resumiria la fi-
losofia empresarial de
SEA, S.A?

Para nosotros, el asesora-
miento se basa fundamen-
talmente en la confianza y
proximidad con el cliente
ya que el trabajo diario hace
que te conviertas en una
persona de confianza y
consejero para tu cliente,
no sélo a nivel tributario
sino también en otros as-
pectos tales como el inver-
sor. Por eso, consideramos
necesario el actuar con mu-
cha prudencia y no caer en
el error de, por ampliar el
negocio y percibir unos in-
gresos extra, recomendar a
tu cliente la entrada en in-
versiones peligrosas, como
por desgracia se han cono-
cido en los dltimos afios.

-¢Qué servicios espe-
cializados ofrece su
compaifia?

Como comentaba, cada vez
es mas dificil ofrecer un
servicio integral por lo que

nuestra compafifa se ha
especializado en el ambito
del asesoramiento contable,
fiscal y mercantil, principal-
mente en lo referente al
Derecho societario y por
lo tanto en materias como
constituciéon de sociedades,
transformaciones, fusiones,
escisiones, adquisiciones de
empresas, aportacién de ac-
tivos y canje de valores.

-¢A qué sectores perte-
necen sus clientes?
Nuestra clientela es muy
diversa pero, resumidamen-
te, prestamos servicios re-
gularmente a empresas
quimicas, constructoras,
promotoras, de
distribucién, instalacién y
montaje, material eléctrico
y electrénico, productoras
de cine, agencias de viajes,
transporte de viajeros, fi-
nancieras, agricolas, gana-
deras, mecanizacion
industrial, informatica,
comunicacién, gestores de
cooperativas, etc...

-¢En qué situaciones
detecta cierta controver-
sia?

En la planificacién de la
sucesion para el manteni-

miento de una empresa fa-
miliar. Cuando se produce
una situacién de este tipo,
en el ambito de la fusién y
escision de empresas de-
berfa darse mas facilidad y
matizarse lo que debe en-
tenderse por motivo
econémico valido para evi-
tar controversias en las
operaciones citadas con las
autoridades fiscales y que
un error de planificacién
pueda acarrear graves pro-
blemas. Si bien, para evitar

abusos o transmisiones en-
cubiertas, pueden ponerse
cautelas en cuanto a los
afios que debe mantenerse
la propiedad, como ocurre
en el caso de las donaciones
o sucesiones. ®
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