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Repsol y Qatargas firman un acuerdo
para abastecer la planta de Canaport

Repsol y Qatargas han firmado un acuerdo pluria-
nual de abastecimiento de gas natural licuado (GNL),
paralaplanta de regasificacion Canaport LNG, (Ca-
nada). Para el suministro se utilizaran buques Q-Flex
y Q-Max, los de mayor tamafio del mundo, con ca-
pacidades de 159 y 130 millones de m3 de gas, res-
pectivamente.

Clau abrela

puerta al cliente

particular

El grupo crea una division especializada

La SPA comercializara 2.400 viviendas
de la compaiiia inmobiliaria de La Caixa

Servihabitat, la companiia de servicios inmobiliarios
del grupo La Caixa, y la Sociedad Publica de Alqui-
ler (SPA) han firmado un acuerdo de colaboracién por
el que la SPA comercializara en régimen de alquiler
un parque de hasta 2.400 inmuebles aportados por
Servihabitat, para fomentar el acceso a la vivienda
de alquiler mediante unos precios asequibles.

Abertis pagara un dividendo de 30
céntimos por accion a cuenta del 2010

El consejo de administracién de Abertis Infraestruc-
turas ha acordado el pago de un dividendo a cuenta
del ejercicio 2010 por un importe bruto de 0,30 eu-
ros por accion. Se prevé que el pago se haga efecti-
vo el préximo 21 de octubre. El importe maximo to-
tal del dividendo a cuenta asciende a 221,7 millones
de euros, un 5% mas que en el ejercicio anterior.

en las reparaciones para particulares e
incluye dos representaciones exclusivas

Rafel Villa reus

Clau haalcanzadoun grado de
maduracién que le permite di-
versificar sunegocio con el ob-
jetivo de no poner todos los
huevos en la mismo cesta. «Aho-
raque laactividad principal es-
ta consolidada, detectamos po-
tencialidades evidentes que ha-
bia que aprovechar en forma
de sinergias que nos permitan
diversificar hacia el particu-
lar», explica Lluis Aragoneés,
gerente y copropietario de Clau.

De alguna forma, es también
unretorno alos origenes, cuan-
do Clau naci6é como una cen-
tral de servicios que ofreciares-
puesta a cualquier necesidad
en el ambito del domicilio, des-
de electricidad hasta albaiiile-
ria pasando por domética o an-
tenas. Clau ha crecido duran-
te diecisiete afios ofreciendo
sus trabajos a las asegurado-
ras, mejorando el nivel de exi-
gencia requerido por estos clien-
tes hasta llegar al punto actual,
en que a través de su call cen-

terysus 55 trabajadores dares-
puesta 24 horas al diay 365 di-
as al afio a cualquier demanda
en una zona que ya se extien-
de mas alla de la provincia, al-
canzando el norte de Castellén
en un extremo y la totalidad
del Garraf por el otro.

Clientes potenciales

Expro/Reus hasido el escapa-
rate adecuado para presentar al
gran publico esta nueva dimi-
sion, denominada CBR Refor-
mes, que se dirige a adminis-
tradores de fincas, comunida-
des de propietarios, comercios,
administraciones publicas y
particulares, entre otros. Su
trabajo es basicamente de repa-
raciones, pero también de man-
tenimiento, anticipando las ne-
cesidades del cliente. Una li-
nea en la que también trabaja
de forma creciente es la de pres-
tar servicios a entidades finan-
cieras que tienen un cada vez
mayor depdsito de viviendas
procedente de impagos de hi-
potecas, y que precisan de un
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‘lavado de cara’ antes de po-
nerlos a la venta.

Para Clau no supone una no-
vedad actuar en domicilios par-
ticulares, ya que entra en ellos
através de los contratos de és-
tos con las compaiiias asegu-
radoras, que hacen que actue
en 1.300 viviendas al mes. Aho-
ra se trata de hacerlo directa-
mente para casos que no sean
urgencias como una averia, si-
no paralatipicareforma. Para
ello se hareforzado con un di-
rector comercial que trabaja
sobre el mercado, alavez que
con un convenio con una enti-
dad financiera que permite ofre-

Lluis Aragoneés, en el call center que coordina las llamadas en la

cer al cliente la financiacién
necesaria para emprender las
obras, pagandola en 24 meses
sin intereses.

Tras trabajar con clientes
tan fiables como las asegura-
doras, Aragonés no cree que
entrar en el ambito particular
pueda aumentar el riesgo de
impago, especialmente si se re-
curre a la financiacién, ya que
el banco que presta este servi-
cio se encarga de estudiar la
fiabilidad del presunto clien-
te. Por otra parte, la dificultad
de cambiar de vivienda en la
actualidad puede ser un esti-
mulo para hacer reformas de
mejoraen la que ya tienes, por
lo que éste seria un momento
adecuado para impulsar esta
actividad.

Plantilla de la empresa

Clau confia en aumentar su
plantilla con estanueva activi-

sede central de Clau. roro: ALsA MARNE

dad. «Procuraremos continuar
con personal propio, porque re-
presenta unos mayores costes
fijos pero a la vez supone ase-
gurar la calidad y el trabajo in-
mediato. A corto plazo tal vez
no beneficia tanto como sub-
contratar la actividad, pero a
medio plazo te comporta un va-
lor afiadido», dice Aragones.

Clau se ha convertido enre-
presentante parala provincia de
una empresa de automatismos
paracierres y otra de microce-
mento. En el primer caso se tra-
tade Aprimatic, multinacional
que interviene en automatis-
mos para puertas, ventanas, va-
llas, barreras o pilonas de se-
guridad, tanto para clientes
particulares como para ayun-
tamientos. Por lo que respecta
a Microcementos del Norte, se
trata de una mezcla de cemen-
to y resina de gran resistencia
y ala vez decorativa.
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Reedicién en un pack
conmemorativo —que
incluye un ejemplar de
Meditaciones diarias pa-
ra la gente altamente
efectiva- de uno de los
clasicos del management.
Su autor ha sido elegido
por larevista Time como
uno de los 25 america-
nos mas influyentes, y
este libro en concreto le
havalido vender mas de

la gente

altamente

15 millones de ejempla-
res. Lejos de ofrecer con-
sejos paternalistas, cons-
tituye un cursillo divi-
dido en siete etapas a
aplicar por el lector.

Todas las empresas se
mueven por ciclos. Este
esel punto de partidade
Tom Hopkins, que le lle-
vaasostener que los ver-
daderos profesionales
delasventas deben estar
lo suficientemente pre-
parados para alcanzar
sus objetivos alargo pla-
zo independientemen-
te delasituacion del mer-
cado. ;Como alcanzary

dificiles

cuando nadie
estd comprando
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superar las metas en eta-
pas de recesion? A par-
tir de su propia experien-
cia, el autor ofrece con-
sejos para conseguirlo
en plena crisis.

Dos libros en uno. Ja-
vier Suso, director ge-
neral de la agencia de
comunicacion Shackle-
ton, ofrece una panora-
mica sobre las estrate-
gias que llevan a cabo
las marcas para volver
a captar la atencién de
unos consumidores que
han decidido en gene-
ral que la publicidad es
aburriday que larehu-

Comunicar para vender
en la Era del Consumidor

JAVIER SUSO
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e

yen cuando la encuen-
tran en los medios. Pa-
ralelamente, muestra los
cambios que se estan
efectuando en el mundo
de la comunicacion.




