Expofincas entra en México
y Chile a través de franquicias

INMOBILIARIO/ El grupo lanza al mercado dos nuevas empresas de gestion de
activos y de formacion para profesionales del sector. En 2010 crecié un 23%.

Marisa Anglés. Barcelona
Expofincas crecera en Lati-
noamérica. El presidente del
grupo, José Antonio Galdea-
no, ha cedido los derechos de
explotacion de las marcas Ex-
pofinques y Exes a un master
franquicia en México y a otro
en Chile. Expofinques es la
marca que utiliza el grupo pa-
ra sus agencias inmobiliarias
tradicionales de intermedia-
cion de viviendas y la ensefia
mas extendida del grupo.
Exes es un nuevo concepto
que la companialanzo al mer-
cado el afio pasado y que ofre-
ce a los franquiciados el soft-
ware necesario para que pue-
dan trabajar desde su domici-
lio y vender inmuebles a tra-
vés de Internet. Se trata de la
primera incursion fuera de la
Peninsula Ibérica de la com-
paiiiay se prevé que el primer
afo se abran veinte agencias
en cada pais.

Segun Galdeano, “Latinoa-
mérica es un mercado natural
para la compaiiia, México y
Chile son paises estables a ni-
vel socioecondmico y tienen
una clase media con un eleva-
do potencial de consumo”.

El grupo Expofincas fue
una de las primeras empresas
espanolas del sector en pre-
sentar concurso de acreedo-
res (en abril de 2008) y tam-
bién de las primeras en rene-
gociar su deudabancaria y sa-
lir del concurso (en junio de
2009). La empresa firmé un
convenio de adhesion con el
95% de sus acreedores con
una quita del 50%. El resto,
debera pagarlo a cinco afios.

José Antonio Galdeano, presidente de Expofincas. /Elena Ramén.

La cartera de
2.000 pisos de
Expofincas tiene
un apalancamiento
del 60%

En 2009, Expofincas aban-
doné los niimeros rojos y ce-
116 el ejercicio con un benefi-
cio neto de un millon de euros
y un volumen de negocio de
160 millones, por la venta de
470 pisos.

Resultados

Galdeano anuncia ahora las
cifras de 2010: “ha sido un
buen afno”, dice. Expofincas
crecié un 15% y cerrd 1.100
operaciones, lo que supuso un
volumen de negocio de 200

millones de euros.

Durante el afio pasado, el
grupo incorpord a su plantilla
a cien personas y abrio cinco
agencias nuevas, entre pro-
pias y franquicias. La compa-
filaemplea actualmente a 400
personas, a las que se suman
200 de las franquicias.

El presidente de Expofin-
cas prevé alcanzar las 1.500
operaciones en 2011 y un vo-
lumen de ventas de més de
250 millones de euros. El gru-
PO quiere continuar crecien-
do durante este afio en Espa-
fia, con establecimientos pro-
pios en Madrid y a través de
franquicias en el resto del pa-
is. En total quiere abrir este
afio unas quince agencias.

Expofincas planea ahora
abrir a terceros dos empresas

Expofincas cerro
1100 operaciones en
2010 y obtuvo un
volumen de negocio
de 200 millones

propias que hasta ahora solo
ofrecian servicios al grupo. Se
trata de Propertia, su socie-
dad de gestion de inmuebles,
y de IEG, empresa de forma-
cion para directivos y agentes
inmobiliarios.

Propertiase encargaba has-
ta ahora de la cartera inmobi-
liaria de Expofincas, que inte-
gra unos 10.000 activos, un
20% de propiedad. Ahora,
prevé ofrecer sus servicios a
family office, entidades finan-
cierasy promotores.

IEG imparte formacion a
trabajadores del grupo Expo-
fincasy a partir de ahora, tam-
bién a otras empresas publi-
casy privadas.

Endeudamiento

Ademas del negocio de inter-
mediacion de pisos, Expofin-
cas tiene una cartera de 2.000
pisos propios con un apalan-
camiento medio del 60%, se-
gun Galdeano. El valor medio
de los inmuebles es de
225.000 euros, por lo que las
existencias totales suman 450
millones de euros.

El presidente de Expofin-
cas explica que los inmuebles
que tienen un menor apalan-
camiento estan a la venta,
“una via mas de capitaliza-
cion parala compariia”, mien-
tras que el resto estan en al-
quiler.

Raventos i Blanc incrementa en un 40%
las exportaciones de cava en el tltimo afo

LA BODEGA QUIERE QUE LA MITAD DE SUS VENTAS PROCEDAN DEL EXTERIOR EN DOS ANOS

S. Saborit. Barcelona

Raventds i Blanc ha encontra-
do en el exterior la mejor via
para contrarrestar la atonia
del mercado espaiiol del cava.
La compaiiia de Sant Sadurni
d’Anoia (Alt Penedes) incre-
mento6 en un 40% sus expor-
taciones en el ultimo ejercicio
fiscal, cerrado el pasado 30 de
junio. Gracias a este tirén, las
ventas internaciones ya apor-
tan el 30% de los ingresos de
la firma, presidida por Ma-
nuel Raventds Negra.

Segun fuentes de la compa-
fiia, el estirén internacional ha
permitido en solo un afio in-
crementar del 16% al 30% el

peso de las exportaciones. El
objetivo de Raventos i Blanc
es mantener esta tendencia,
con el reto de que, en dos
afios, el 50% de las ventas pro-
cedan del mercado exterior.
Las ventas internacionales se
reparten entre tres areas
esenciales: Estados Unidos y
Canadé; Japon y Europa, con
un especial énfasis en Suiza,
Holanda, Dinamarca y paises
nordicos. “Nuestros cavas
funcionan especialmente
bien en mercados maduros y
donde hay consumo de
champan”, senala la empresa,
que centra sus exportaciones
en cavareserva que vende por

encimade los diez euros.

La firma facturé 5,2 millo-
nesdeeuros en el altimo ejer-
cicio, lo que supuso un incre-
mento del 10%. Frente al alza
exterior del 40%, en el merca-
do nacional el crecimiento se
limit6 al 3%. Raventds i Blanc
comercializa alrededor de
700.000 botellas al afio, entre
vinoy cava.

En la primera mitad de su

Sus principales
clientes son EEUU,
Japon, Suiza,
Holanda, Dinamarca
y paises nordicos

ejercicio actual, entre julio y
diciembre de 2010, la empre-
sa ha mantenido un ritmo ex-
portador del 31%, con un cre-
cimiento global —contando la
evolucion en Espana- del 4%.

Historia

La bodega fue fundada en
1986 por Manuel Raventos y
por su padre, Josep Maria Ra-
ventos i Blanc, que decidieron
vender las acciones de la fa-
milia en el grupo Codorniu e
iniciar una nueva trayectoria
en solitario en los vifiedos que
rodean el historico edificio
modernista de los Raventds
en Sant Sadurni.
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Eulalia Alomar, directora financiera del grupo sanitario. / Elena Ramén

Creu Blanca amplia
sus instalaciones
de diagnostico

INVERSION DE TRES MILLONES DE EUROS

C.Fontgivell. Barcelona

El grupo hospitalario Creu
Blanca, especializado en ser-
vicios de diagndstico, ha ini-
ciado las obras para ampliar
sus instalaciones de referen-
cia, ubicadas en la Avinguda
Reina Elisenda de Barcelona.
El doctor Gaspar Alomar fun-
dé Creu Blanca en los afios 50
y abrid la primera consulta en
el nimero 40 de la calle Pelai
de Barcelona en 1955, en un
edificio en el que hoy ocupa
tres plantas.

La gestion financiera de la
empresa estd ahora en manos
de su hija, Eulalia Alomar, y
Creu Blanca integra una red
de cinco centros de diagnosti-
co y una oficina en Zaragoza,
conuna cifra de negocio de 21
millones de euros.

La compaiiia tiene previsto
invertir hasta tres millones de
euros en la puesta al dia de
sus instalaciones este afio. Se-
gun Alomar, “entre el 10%y el
15% de la cifra de negocio se
destina a la inversion en ac-
tualizacion de la tecnologia”.
Creu Blanca quiere ampliar
su centro con 22 nuevos bo-
xes hospitalarios y una dece-
na de consultorios. Actual-
mente, cuenta con 180 con-
sultorios repartidos entre to-
dos los centros del grupo. “La
clinica no estd acabada, ain
tenemos margen para am-
pliar nuestras instalaciones”,
advierte Alomar.

Red de centros

Creu Blanca inauguro su cli-
nica de Pedralbes en 1998.
Ademds, cuenta con centros
propios en la calle Corsega y
en Josep Tarradellas. En Sant
Joan Despi (Baix Llobregat)
tiene un centro especializado
en resonancias magnéticas y,
desde 1995, se encarga de ges-
tionar el departamento de
diagnostico por la imagen de

la Clinica del Remei. Por estas
instalaciones pasan mil pa-
cientes cada dia con una plan-
tilla de 400 médicos, auxilia-
res y personal administrativo.
“Queremos seguir creciendo,
y no descartamos ampliar
nuestra presencia més alla de
Barcelona y Zaragoza, pero
somos una empresa 100% fa-
miliar y queremos hacerlo
con nuestros recursos”, expli-
ca Eulalia Alomar, quién des-
carta recurrir al capital riesgo
en busca de financiaciéon. La
tercera generacion ya ha em-
pezado a incorporarse a la
gestion del diaa dia delacom-
paiiia.

Medicina
del deporte

CreuBlancase ha
especializado en pruebas de
diagnéstico para deportistas.
Entre sus clientes se
encuentran el FC Barcelonay
el RCD Espanyol, asi como
federaciones catalanas de
baloncesto y balonmano.
“Ademas del diagnéstico de
lesiones y las revisiones
anuales, estamos apostando
con fuerza por el diagnéstico
precoz de problemas
cardiacos’, sefiala Eulalia
Alomar, directora financiera
de Creu Blanca.Lared de
clinicas cuenta con una
plantilla de 15 cardidlogos
especializados en el
diagnéstico por laimagen de
este tipo de patologias. Segtin
Alomar “se estan realizando
avances tecnolégicos en el
ambito del riesgo de muerte
subita, y el diagnéstico
permite identificar el riesgo
de que los deportistas
puedan sufrir arritmias”,
sefiala la directiva de la
compaiiia catalana.



