
62 LAVANGUARDIA E C O N O M Í A MIÉRCOLES, 10 FEBRERO 2016

MUNDO
EMPRESARIAL

COMERTIA

La cadena LaTraca
ingresa en la asociación ]El despachoMarimón Abogados se ha

incorporado como proveedor de servicios
jurídicos a IsFin, la plataformamás im­
portante a nivel global de empresas profe­
sionales especializadas en inversiones
desde y hacia el mundomusulmán.Mari­
món, fundado en Barcelona en 1931, con
oficinas también enMadrid y Sevilla, y un
equipo de 50 abogados, se convierte en la
única firma española reconocida por esta
institución para realizar el asesoramiento
jurídico integral en todas las operaciones

procedentes de IsFin. IsFincon sedees en
Londres, Kuala Lumpur, Dubai y Nueva
York, reúne a bufetes, empresas de audi­
toría y contabilidad, y sociedades inmobi­
liarias en relación a la industria halal y en
materia de Islamic finance. La comunidad
musulmana en Europa supera los 44mi­
llones de personas. En la actualidad, más
de lamitad de los clientes deMarimón
Abogados son filiales en España de em­
presas internacionales, que tienen su sede
en Europa o Estados Unidos. / Redacción

MARIMÓN ABOGADOS

El despacho se incorpora a la red IsFin de finanzas halal
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Un6%de
rentabilidad

Sonmomentos en los que la banca no anda
precisamente falta de liquidez. Su oferta en
el mercado es abundante y barata. Sin em­
bargo, las plataformas de crowdlending si­
guen creciendo a gran velocidad. El secreto
no está en el coste. Para ser exactos, la ban­
ca está ofreciendo tipos para financiar cir­
culante algo por debajo a lo que hacen las
plataformas, aunque luego en el coste total
se deban sumar las compensaciones que
puedan pedir. Pero la clave, me cuentan en
la barcelonesa LoanBook, que es líder esta­
tal en el sector de las pymes, está en la agili­
dad. “En operaciones de circulante de
40.000 o 50.000 euros la decisión se toma

en un par de días
y el empresario
dispone del di­
nero en 4 o 5
días”.Enunban­
co es todo más
lento, cuestión
de semanas. Es
el partner ideal
para ser el tercer
bancodeunapy­

me, es decir, un financiador complementa­
rio. Por supuesto, también pide garantías
para asegurar a los prestamistas. Y eso.
¿Quién presta el dinero? Mayormente se
trata de inversores particulares e institu­
cionalizados, como family offices. “Se pue­
den obtener rentabilidades medias del or­
den del 6%, en créditos demuy alta calidad
bajan al 4% y en los de riesgo alto, suben al
9%”. Realmente a la vista del nivel de tipos
existente y de lo que remuneran las entida­
des los depósitos, estos porcentajes suenan
hoy a extraterrestres…

Jordi Goula

MAR GALTÉS
Barcelona

La revolución digital va por
modas, y ahora despierta el
filóndelatecnologíaaplica­
da a la paquetería urbana:
grandes comercios, desde
AmazonaFnac, empiezana
hablar de entregas en el
mismo día, en una hora. Si­
guendo esta corriente, hay
ahora mismo en Barcelona
al menos media docena de
proyectos dedicados a des­
arrollar aplicaciones. Shar­
go,creadaafinalesdel2015,
acabadelevantarunaronda
de inversiónde 214.000 eu­
ros.Muestradel interésque

despierta este futuro en el
comercio, la inversión ha
estado liderada por Òptica
Universitària junto a varios
inversores privados, como
Francesc Pi, Josep Maria
Playà, Javier Cornejo y
otros directivos en áreas de
logística. Shargo espera
complementar con unos
300.000 euros de créditos
públicos. Los fundadores
sonPauCastillo (comocon­
sejero delegado), David
Castillo, procedentedePri­
cewaterhouse, que ha
acompañado el desarrollo
legal de la empresa, así co­
mo la ronda; los ingenieros
Guillem Solé y Pau Ballart,

que desarrollan la platafor­
ma desde Los Ángeles, y
Eloi Urdangarin para el
diseño.
Shargo está enfocado al

negocio entre empresas,
para gestionar el envío re­
currente de paquetes den­
tro de la ciudad aprove­
chando la movilidad de au­
tónomos que trabajen para
la compañía: unmodelo co­
moel deUber, por ejemplo,
peroenfocadoadarservicio
a cadenas de tiendas, servi­
cios de recambios, floriste­

rías. O también a la gestión
de la logística inversa (reco­
gida dedevoluciones depa­
quetes oenvases vacíos).
“Nuestraclaveeslaplata­

forma tecnológica”, expli­
can los fundadores. Shargo
negocia ahora con empre­
sas de paquetería conven­
cionalesparaasociarseenla
gestiónde “la últimamilla”.
“Este es un modelo escala­
ble, pero primero debemos
entender bien el mercado
en Barcelona, para luego
saltar aotras ciudades”.c

Shargo se suma
al filón de la
paquetería digital
Òptica Universitària e inversores
privados aportan 214.000 euros

LLIBERT TEIXIDÓ

Pau Castillo, Eloi Undargarin, Xavi Bosch y David
Castillo; en la pantalla, Guillem Solé y Pau Ballart

]LacadenadeproductospirotécnicosLa
Tracaseha incorporadoaComertia, laAsso­
ciacióCatalanade l’EmpresaFamiliardel
Retail, quesumaasí58empresas.LaTraca,
creadaen losañosochentaenPalauSolità i
Plegamansy lideradaporJordiyJaume
Brau,de la segundageneración,delgrupo
Cialfir, tiene51empleadosy 133puntosde
ventapropiosenEspaña (35permanentesy
98 temporalesenCatalunya). /Redacción

Fluidra compra las piscinas demadera EGT
BARCELONA Redacción

La empresa especializada en
aguas Fluidra avanza en el
objetivo de potenciar su ne­
gocio histórico de las pisci­
nas comoejedecrecimiento,
yayeranunciólacompra,por
unmillóndeeuros,del fondo
de comercio de la compañía
francesaEGTAqua, especia­
lizadaen lacomercialización
de piscinas de madera, un
segmento en el que Fluidra

noestabapresente.Laopera­
ción incluye la cartera de
clientes –incluidos Castora­
ma y Carrefour–, los diseños
ylaexperienciaenlaventaen
grandistribución.EGTAqua
vende unas 5.000 piscinas al
año y es líder en Francia con
una cuota de mercado supe­
rior al 30%. Fluidra, contro­
lada por la familia Planes y
cotizadaenbolsa,facturó579
millones en el 2014 y prevé
llegara los750 enel2018.

THIERRY SENESI

La empresa catalana entra en un nuevo segmento

El atractivo de
las plataformas
de financiación
está en su gran
agilidad

BÓBOLI

Las ventas crecen un 18%,
hasta 34millones
]Lafirmademoda infantilBóboli aumentó
susventasun18%enel2015yalcanzó los34
millonesdeeuros,de loscualesel40%ya
correspondea losmercadosdeexportación.
Lacompañía,nacidaen1984enMataróy
quehacedosañosse trasladóaLlinarsdel
Vallès, estádirigidaporMónicayArancha
Algás,hijasdel fundador, y tieneunaestrate­
giamulticanal: tiendaspropias,multimarca,
ygrandesalmacenes. /Redacción
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