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EMPRESAS

Gana un 6%
en el trimestre

MCDONALD’S McDonald's
obtuvo un beneficio neto de
1.261 millones de ddlares (840
millones de euros) en el tercer
trimestre de 2009, un 5,8%
mas respecto al mismo periodo
del afio anterior. La cifra de ne-
gocio de la multinacional alcan-
26 6.046,7 millones de ddlares,
un3,5% menos.

Ampliacién de capital de 900 millones
para el puente de Messina

STRETO DI MESSINA El presidente de la sociedad, Pietro Ciucci,
anuncié una ampliacién de capital de 900 millones de euros para fi-
nanciar la construccion del puente sobre el Estrecho de Messina,
que uniré la isla de Sicilia con el continente, informa G.Ascenzi. El
Gobierno de Silvio Berlusconi ha relanzado una obra considerada
no estratégica por el anterior Ejecutivo italiano y que en 2005 se ad-
judicé a General Contractor Eurolink, un consorcio internacional li-
derado por laitaliana Impregilo y participado con un 18% por Sacyr
Vallehermoso. Se estima que la obra faradnica costaré el doble de
los casi 3.900 millones de euros previstos inicialmente.

“Hay crédito para

proyectos coherentes”

ENTREVISTA JOSE ANGEL AMOR Directivo de Banco Popular/ Destaca la
feria como herramienta para reforzarse en las pymes.

J.E.N.Madrid

Banco Popular va a ser uno de
los participantes de referencia
en Expopyme, la feria dedica-
da a las pequefias y medianas
empresas, que tendra lugar el
proximo 18 de noviembre en
Pamplona. José Angel Amor,
director de Banca de Empre-
sas de la entidad, considera
quelaferiavaaservir comoun
instrumento “para reforzar su
presencia en este segmento de
mercado, asi como entre los
auténomos”, al tiempo que
afirma que el crédito sigue lle-
gando a “proyectos atractivos
y coherentes”

Pregunta: ;Estd ganando
Banco Popular cuota de mer-
cado en el segmento de
pymes durante la crisis?
Respuesta: En lo que va de
afio 21.000 nuevas empresas
son clientes del grupo y, lo
que es mas importante, esta-
mos creciendo en nimero de
empresa activas. Las pymes
van a seguir siendo uno de los
vectores de crecimiento de
nuestro negocio en 2010.

P: ;Qué valoracion hace de las
lineas ICO para este tipo de
empresas?

R: Excelente. E1 ICO ha apor-
tado 11.500 millones en ope-
raciones de financiacion a
empresas espafiolas en 2009
y, de éstas, nosotros hemos in-
termediadoun 8,2%. Enel ca-
so de las principales lineas pa-
ra pymes y autdnomos, como
laLinea ICO Liquidez, hemos
llegado a un 12%. Pero, lo que
mas valoramos es la actividad
de este organismo en el lanza-
miento de nuevos programas
de apoyo al segmento y el po-
tencial que existe para crecer
mas y de forma mas diversifi-
cada en la financiacion al teji-
do empresarial. Vemos nue-
vas vias para seguir creciendo
a través de este apoyo oficial
en laslineas existentes.

P: ;Qué futuro les espera a las
pymes en cuanto a evolucion
del crédito?

" BANCO
. ZIPOPULAR

José Angel Amor, director de Banca de Empresas de Banco Popular.

“Vemos
posibilidades

de seguir creciendo
a través de

las lineas del ICO”

R: En Banco Popular segui-
mos teniendo esa vocacion
inversora para nuestros
clientes, por lo que en abso-
luto se ha cerrado el grifo.
Como novedades podemos
destacar que hemos experi-
mentado un incremento en
la demanda de operaciones
que, ademas, de financiacion
responden a una clara nece-
sidad en la actualidad de co-
bertura del riesgo de impago
como lacompra de cartera, el
factoring o el confirming en
el negocio doméstico o como
los avales, cartas de crédito

confirmadas o factoring in-
ternacional en operaciones
transfronterizas. Pero donde
los volimenes siguen siendo
importantes es en los pro-
ductos tradicionales, tanto
en la financiacion de circu-
lante como en la de activos fi-
jos.

P: ;Qué espera Banco Popular
de Expopyme?

R: Reforzar nuestro posicio-
namiento en este segmento
de mercado. Hemos invitado
a 2.000 empresas de Navarra
avisitar nuestro standy a que
nos cuenten sus proyectos.
Vamos a participar con un ta-
ller sobre negocio Internacio-
nal y contaremos con la expe-
riencia de nuestro delegado
enla oficina de Shangai, quien
aportara sus experiencias so-
bre la internacionalizacion en
periodos de crisis.

Piscina BCN se celebra en el recinto ferial Gran Via de Fira de Barcelona./Elena Ramén

El flotador’ de las
piscinas es el Plan E

NEGOcI0/ La remodelacion de polideportivos municipales ha
sido clave para el sector ante el parén inmobiliario.

Marc Menchén. Barcelona

A principios de afio, el Ejecu-
tivo de José Luis Rodriguez
Zapatero aprobo el plan espa-
fiol para el estimulo de la eco-
nomiay el empleo. El objetivo
del ya famoso Plan E era re-
ducir el impacto de la crisis en
la construccion y, quizas sin
saberlo, en el mercado de las
piscinas. Muchas de las com-
pafiias presentes en Piscina
BCN, la feria del sector que se
celebra esta semana en Fira
de Barcelona, asilo afirman.

Buena parte de los ayunta-
mientos que han recibido es-
tas ayudas del Gobierno ha
decidido invertirlas en la re-
modelacion de sus polidepor-
tivos municipales. Las empre-
sas, entre ellas Astralpool (fi-
lial del grupo Fluidra), han
visto una oportunidad en el
plan del Gobierno y han opta-
do por crear una division diri-
gida a la piscina publica. Al
igual que la firma catalana,
Mejoras Energéticas, con se-
de en Madrid, ha encontrado
en el Plan E una férmula efi-
caz para capear la crisis ante
la caida de la piscina privada.

Mejoras Energéticas tam-
bién ha detectado un nicho en
la sostenibilidad. La compa-
fiia ha disefiado unos sistemas
que permiten reducir la utili-
zacion del cloro'y, con ello, lo-
grar un mayor ahorro de
agua. “En los dos tultimos
afios, las mejoras medioam-
bientales han aumentado no-
tablemente”, explica Lorenzo
Rivero, responsable quimico
delaensena, que haencontra-
do un mercado “ideal” en el
sector municipal.

En la que es ya la novena
edicién de Piscina BCN, los
organizadores han situado el
ecologismo y la sostenibilidad

enel centro del debate. Los vi-
sitantes que acudan al recinto
ferial de Gran Via se encon-
trardn con numerosos pane-
les en los que se aconseja c6-
mo ahorrar agua y hacer un
uso eficiente de las piscinas.

Visitantes informados
Piscina BCN, que cerrara sus
puertas manana, sabado, in-
cluye diversas jornadas en las
que se ofrece la vision que los
especialistas tienen sobre el
sector. Lo mas destacado del
programa de actos es el pri-
mer Congreso Iberoamerica-
no de Instalaciones Deporti-
vasy Recreativas.

Los mas de cuarenta po-
nentes que han participado
en este congreso no han cir-

ECOLOGISMO

Uno de los temas principales
dela edicion de este afio es el
ecologismo. La organizacion
ha colocado diversos paneles
por los pabellones con
consejos sobre eficiencia.

CONOCIMIENTO

Los expositores coinciden en
que los clientes conocen cada
vez mejor el sector. En este
sentido, la feria incluye
ponencias que dan una visién
mas amplia del mercado.

VENTAS

Las compaiiias afirman que
los acuerdos suelen firmarse
una vez acaba la feria. Por ello,
muchas acuden al salén con
el objetivo de afianzar la
relacion con sus clientes.

cunscrito sus ponencias al
mundo de la piscina, pero
muchos de los expositores
consultados coinciden en
una idea: la creacion de com-
plejos deportivos va ligada a
la instalacion de una piscina.
Y ahi, el sector tiene una
oportunidad.

El resto de conferencias ha
tratado temas relacionados
con la optimizacién de los ne-
gocios. Asi, los expositores
coinciden en que los visitan-
tes cada vez estan mas infor-
mados, tanto sobre el sector
en general, como sobre sus
necesidades empresariales en
particular.

Desde el stand de la ensefia
asturiana TermoSalud, que
fabrica maquinaria para bal-
nearios, aseguran que el ma-
yor conocimiento del sector
por parte de los clientes ha
frenado las ventas. “Antes, la
gente era mas alegre com-
prando, pero ahora saben mas
que hace tres afos”, admiten.

Descuentos

Para animar el mercado, mu-
chas empresas han optado
por lanzar ofertas muy agresi-
vas: desde regalar un spa por
la compra de cuatro equipos,
hastaun 25% de descuento en
todos los articulos. Las com-
paifiias niegan que estas pro-
mociones respondan al estan-
camiento de sus ventas. “Es
una practica habitual en estas
ferias”, comentan.

Otras firmas como Astra-
pool, en cambio, acuden a Pis-
cina BCN para “afianzar la re-
lacion con los clientes”. La
gran mayoria son de un alto
poder adquisitivo, pero pocos
realizan compras en el certa-
men. Los acuerdos se cierran
después.



