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CRITERIA  La CNMV ha inscrito en su registro de entidades de capi-
tal riesgo a la firma Criteria PE Management,la nueva gestora del hó-
dling de la Fundación La Caixa, que complementará la actividad de 
Caixa Capital Risc. Con Criteria PE Management, el hólding invertirá 
en fondos de capital riesgo de terceros, tanto de gestoras españolas 
como internacionales. La nueva gestora arranca con un capital de 
un millón de euros y con CriteriaCaixa como accionista único. La so-
ciedad tiene su sede en Madrid y está presidida por Felipe Matías, di-
rector corporativo de inversiones de la compañía.

La CNMV aprueba la nueva gestora  
de capital riesgo del hólding de La Caixa

IBERDROLA El anunciado proyecto de la energética y Foresa para 
construir una planta de metanol verde en Begonte (Lugo), que in-
cluía unos 500 millones de inversión, se hará finalmente a Huelva. 
Así figura en la documentación publicada por Iberdrola y adelantada 
por Economía Digital sobre el proyecto Green Meiga. Tras la finaliza-
ción de los trabajos de ingeniería básica y “después de evaluar cui-
dadosamente los resultados técnicos y económicos”, la compañía 
“determinó que era necesario introducir cambios para garantizar la 
viabilidad a largo plazo del proyecto”.

Renuncia a construir una planta de metanol 
en Begonte (Lugo) y la traslada a Huelva

FCC Los accionistas de la compañía votarán en la junta prevista 
para este miércoles en primera convocatoria la distribución de un di-
videndo de 0,5 euros brutos por acción con cargo a la reserva por 
prima de emisión. FCC también someterá a la aprobación de los ac-
cionistas la reelección de su CEO, Pablo Colio, como consejero eje-
cutivo para los próximos cuatro años y la dispensa necesaria para 
que pueda participar y desempeñar cargos directivos y de adminis-
tración en varias sociedades mexicanas, entre ellas Carso Infraes-
tructuras y Construcción.

Votará un dividendo de 0,5 euros y reelegirá 
a su CEO como consejero ejecutivo

Exoticca 
alcanza los 
400 millones 
y entra en 
beneficios
E. Galián. Barcelona 
Exoticca, la agencia online es-
pecializada en grandes viajes, 
apuesta por la inteligencia ar-
tificial (IA) para mejorar su 
rentabilidad. La empresa en-
tró en beneficios en el cuarto 
trimestre de 2025 después de 
poner en marcha una serie de 
medidas orientadas a auto-
matizar procesos en sus de-
partamentos de back office 
gracias a esta tecnología. 

El resultado, según explica 
Pere Vallès, CEO de la com-
pañia, ha permitido duplicar 
la productividad. “Hemos pa-
sado de 500.000 euros a un 
millón de ventas por emplea-
do”, subraya. Vallès no tiene 
reparo en admitir que esta es-
trategia ha venido acompaña-
da de una reducción progresi-
va de la plantilla. Exoticca ha 
pasado de 500 trabajadores a 
400, aunque las salidas han si-
do escalonadas y se ha priori-
zado no cubrir las vacantes en 
un sector con alta rotación. 

Este proceso ha seguido 
una evolución contraria a la 
de los ingresos, que han ido al 
alza. Exoticca cerró 2025 con 
unos 400 millones de factura-
ción, frente a los casi 300 mi-
llones del ejercicio anterior. 
El resultado neto siguió sien-
do negativo –la firma no lo de-
talla–, aunque Vallès confía 
en que la tendencia actual se 
consolide y la empresa cierre 
2026 en números negros. 

La empresa está recurrien-
do a tres palancas para acele-
rar su crecimiento. Por un la-
do, ha lanzado su primera 
campaña de televisión en Es-
paña después de los buenos 
resultados cosechados con es-
ta fórmula en Canadá, su se-
gundo mercado, desde 2023. 

Por otro lado, está poten-
ciando las ventas a través de 
terceros, un canal que ya re-
presenta el 36% de su nego-
cio. Por último, quiere impul-
sar su presencia en los países 
de habla hispana igual que ha 
hecho en EEUU y Canadá, 
sus principales mercados.

Aldi lanza un plan de 8.000 millones 
para conquistar Estados Unidos
OFENSIVA/  Tras 50 años de lento crecimiento en EEUU, la cadena alemana de supermercados acelera el 
ritmo de crecimiento. Su previsión pasa por abrir 4.000 tiendas en el país, desde Maine hasta California.

Gregory Meyer. Financial Times 
Aldi se ha labrado con cautela 
durante los últimos 50 años la 
conquista de una parte del 
mercado de los supermerca-
dos de descuento en Estados 
Unidos. Sin embargo, ante el 
descontento de los consumi-
dores por el elevado precio de 
los alimentos, la cadena ale-
mana prevé ahora acelerar el 
ritmo y abrir hasta 4.000 tien-
das por todo el país, desde 
Maine hasta California. 

La empresa de propiedad 
privada está pisando el acele-
rador, inaugurando una nue-
va tienda cada pocos días, co-
mo parte de un plan de 9.000 
millones de dólares (7.850 mi-
llones de euros) en Estados 
Unidos. La semana pasada, 
Aldi inauguró una tienda en 
Manhattan (Nueva York). En 
pocos meses, su número de 
tiendas superará al de Kroger, 
la mayor cadena de super-
mercados estadounidense. 

“No sabemos dónde está el 
límite”, afirma Scott Patton, 
director comercial de Aldi 
USA, a Financial Times. “Es-
tamos intentando arrebatar 
cuota de mercado a cualquier 
empresa que venda alimen-
tos”, añade. 

Precios más bajos 
Años de subida de los precios 
de los alimentos han afectado 
al presupuesto de los consu-
midores y han brindado a Aldi 
la oportunidad de revolucio-
nar el sector de los supermer-
cados en Estados Unidos, tal 
como ha hecho en Europa, 
donde ha ofrecido precios 
más bajos que la competencia 
local y ha mermado los már-
genes de beneficio de cadenas 
como Tesco.  

Patton califica la inflación 
de los alimentos como “una 
oportunidad para que los con-
sumidores reconsideren dón-
de compran”. 

En Estados Unidos, Aldi ya 

Imagen de un supermercado de Aldi en Estados Unidos.
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está ganando cuota de merca-
do a un ritmo que la sitúa al ni-
vel de gigantes como Wal-
mart, Sam’s Club y Costco, se-
gún Morgan Stanley. 

Un análisis de datos de las 
tarjetas de crédito realizado 
por el banco reveló que, cuan-
do abre una tienda Aldi, redu-
ce en una media de un punto 
porcentual las ventas anuales 
de la competencia en un radio 
de 16 kilómetros. 

Aldi prosperó en la Alema-
nia de posguerra bajo la direc-
ción de los hermanos Karl y 
Theo Albrecht, antes de que 
un desacuerdo provocara su 
división en la década de 1960. 
Una de las filiales, Aldi Süd, 
supervisa el negocio de Aldi 
en Estados Unidos tras la 

apertura de su primera tienda 
en Iowa en 1976. La otra, Aldi 
Nord, es propietaria de la pe-
culiar cadena de supermerca-
dos Trader Joe’s en EEUU. 

Las tiendas de descuento 
son lugares austeros con solo 
unos seis empleados. Están 
diseñadas para ofrecer la má-
xima eficiencia: los productos 
se colocan en los estantes sin 
sacarse de sus embalajes de 
cartón y se imprimen códigos 
de barras de gran tamaño pa-
ra que los cajeros puedan es-
canearlos rápidamente. Los 
clientes deben introducir una 
moneda para sacar un carrito, 
que se les reembolsa si lo de-
vuelven. 

El ahorro en costes opera-
tivos financia los bajos pre-

cios de la cadena. Las cajas 
de macarrones con queso se 
venden a 59 centavos y un 
paquete de galletas doradas 
redondas cuesta 2,19 dólares. 
Casi el 90% de sus productos 
es de marca propia que se 
vende con descuento respec-
to a sus equivalentes nacio-
nales. 

Largo plazo 
Como empresa privada, Aldi 
tiene la oportunidad de adop-
tar una perspectiva a largo 
plazo. En su desarrollo por 
Europa, el gigante de la ali-
mentación ha demostrado es-
tar dispuesto a asumir pérdi-
das iniciales para aumentar su 
cuota de mercado. 

Morgan Stanley estima los 

ingresos de Aldi en EEUU el 
año pasado en 30.000 millo-
nes de dólares, menos de la 
mitad que la cadena de su-
permercados Albertsons, pe-
ro afirma que está creciendo 
a un ritmo de dos dígitos en 
un contexto de bajas ventas. 

Con 2.671 tiendas ya en 
EEUU, Aldi planea abrir 50 
más en Colorado. Arizona y 
Florida son otros dos merca-
dos de rápido crecimiento, 
claves para el objetivo de Aldi 
de alcanzar las 3.200 tiendas 
en 2028, según Dan Gavin, vi-
cepresidente de real estate de 
la compañía. “En nuestra opi-
nión, existen fácilmente más 
de 4.000 oportunidades en 
total en Estados Unidos, qui-
zás incluso más”.

Está abriendo una 
tienda cada pocos 
días y en cuestión  
de meses superará  
a Kroger en locales

“Intentamos 
arrebatar cuota de 
mercado a cualquier 
empresa que venda 
alimentos”, dice Aldi

El grupo califica la 
inflación como “una 
gran oportunidad” 
para que los clientes 
cambien de súper

Un Aldi nuevo reduce 
en una media de un 
1% las ventas de la 
competencia en  
de 16 kilómetros
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