DIARIO FINANCIERO

Fecha: 21/07/2025 Audiencia: 48.450 Seccioén:
Vpe: $5.731.224 Tirada: 16.150 Frecuencia:
Vpe péag: $7.443.240 Difusion: 16.150

Vpe portada: $7.443.240 Ocupacion: 77%

ECONOMIA
DIARIO

EY no

descarta

adquisiciones:
enemaos
un mandato
i

crecer

W La ejecutiva indica que, si bien la estrategia es expandirse con recursos
propios, siempre estan analizando opciones.

POR NICOLAS CACERES

A inicios de 2025, la managing
partner de EY Chile, Macarena
Navarrete, cumplid siete afos
en el cargo. Desde su posicién ha
liderado la expansion de la firma
hacia nuevas areas de negocios,
como la consultoria en diversas
tematicas vinculadas ala tecnologia,
y en paralelo, también busca dejar
un legado.

Uno de ellos es el nuevo edificio
corporativo de la “Big Four”, pro-
gramado para diciembre. La firma
dejara sus oficinas ubicadas en
Presidente Riesco, Las Condes, y se
mudara al Barrio El Golf, especifi-
camente a un edificio ubicado en la
interseccién de las calles Gertrudis
Echenique y Callao, a pasos de en-
tidades financieras como Credicorp
y Bci, entre otros actores.

La obra gruesa del edificio -que
fue disefiado por el Premio Nacional
de Arquitectura, Francisco de Borja
Garcia-Huidobro- ya fue entregada,
pero aun resta la instalacién del
inmueble y el “brandeo” de las
nuevas oficinas.

Aunque es comiin que Navarrete
dé entrevistas sobre temas tribu-
tarios —una de sus especialidades—,
estavez, se detuvo para hablar con
DF sobre las principales lineas de
negocio de la firma (consultoria,
auditoria e impuestos) ylas palancas
de crecimiento de EY Chile.

“Como empresa, tratamos de ser

un buen ciudadano, entendiendo que
unaempresano solo sutltimalinea,
sino que va mucho mas alla, por
ejemplo, en temas de sostenibilidad
y diversidad (...) Tampoco hay que
olvidar que esto es un negocio, del
que viven 1.800 personas, y estoy
muy contenta de nuestro desemperio
econdmico”, reflexiona Navarrete,
quien acaba cerrar el afio fiscal de
EY el 30 de junio.

- Cerrado el afio fiscal (2024-
2025), ¢c6mo les fue alas princi-
pales dreas de negocio de EY Chile?
- Nosotros no tenemos un partners-
hip nacional, sino que compartimos
resultados a nivel regional desde
México hacia el sur (de América).
Entonces, es un poco extrarnio ver los
resultados pais por pais. ¢Por qué?
Por ejemplo, en Chile se obtienen
practicamente todos los resultados
de ciberseguridad de la regién, pero
otros paises donde estd EY presente
nos dan otros servicios.

Tenemos negocios muy distintos.
Por un lado, areas maduras como
auditoria, que obviamente crece de
manera mas organica y pausada,
pero hay otros negocios que crecen
atémicamente, como por ejemplo,
la consultoria.

Por ello, el crecimiento total
esperado para el ejercicio que co—
mienza en julio de 2025 y finaliza
en junio de 2026, sera de alrededor
de 9%, con una disparidad gigante
porque hay lineas que creceran cerca
de 25% y otras que se expandiran

“No puedo esperar
que un socio se
Iuhlle para darle

a posibilidad a los
profesionales mas
Jovenes de ser
socios de nuestra
compania. Por lo
tanto, tengo que
amphar 1a “piramide’
para que mas
rersunas puedan
legar a ser socios”.

mucho menos.

- $Qué tipo de consultoria estan
solicitando las empresas?

- En temas tecnoldgicos, prin-
cipalmente consultorias de Ciber-
seguridad, inteligencia artificial
(1A), SAPydata. Pero también, esta
creciendo mucho la consultoria de
desarrollo organizacional y perso-
nas; y servicios de automatizacion,
entre otras asesorias.

- ¢Qué sectores estin deman-
dando estos servicios?

- La mineria en Chile siempre
ha sido un drea stiper potente para
nosotros, porque constantemente
esta demandando serviciosy espe-
cialidades. También, se destaca la
industria de servicios financieros,
telecomunicaciones y consumo.

Salir de compras

- La semana pasada, Deloitte
Chile informo la adquisicion de
la consultora Virtus Partners.
¢El plan de EY considera crecer
inorganicamente?

- Siempre estamos viendo creci-
miento inorganico. La estrategia de
EY es crecer y es un mandato ético
para nosotros. No puedo esperar
que un socio se jubile para darle la
posibilidad a los profesionales mas
jovenes de ser socios de nuestra
compafiia.

Por lo tanto, tengo que ampliar
la “piramide” para que mas per-
sonas puedan llegar a ser socios.
Esto hace que tengamos que crecer

constantemente.

- A través de compras, por
ejemplo?

- Nosotros optamos siempre en
primer lugar en darle oportunidades
de crecimiento a nuestra gente.
Pero a veces existen opciones o
necesidades de crecer en dreas
donde no tienes los profesionales
listos. Y ahi, no tenemos ninguna
reticencia para hacer incorporacio-
nes inorganicas, pero éstas deben
hacer un match con nuestra cultura.

Oportunidades en
Estados Unidos

- A nivel internacional ;Coémo
analiza la reforma tributaria recién
aprobada en Estados Unidos?

- Es una reforma que se enfoca
en hacer a Estados Unidos un pais
mds atractivo, permitiendo mads
inversiones; que se establezcan
empresas holding para el resto
del mundo; mantener y prorrogar
beneficios del primer mandato de
Donald Trump; tiene normas sobre
depreciacion mas de tipo instanta-
neo que alivian la carga tributaria,
entre otras medidas.

- ¢En este contexto, existen
oportunidades para los inversio-
nistas chilenos?

- Si. Este es un momento en que
se nos abren las puertas con mejores
condiciones en sectores, como por
ejemplo, el area inmobiliaria para
uso personal, oficinas o industrial
tiene bastantes beneficios.

JULIO GASTRO



