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abanca es una empresa que debe ac-
tuar en interés del cliente facilitando

el acceso a los servicios y productos fi-
nancieros. Sin embargo se ha convertido en
un vendedor de feria. El mercado financiero
enlaza a los ahorradores con quien necesita
financiacién. Y ese enlace tiene lugar a tra-
vés de profesionales. Los bancos, las entida-
des de valores, las bolsas permiten canalizar

. el ahorro a la inversién productiva. Lo con-

trario es dejar la puerta abierta alausuray al
fraude. La concesion irresponsable de crédi-
to hipotecario pueda dar.lugar a la quiebra
de la economia familiar y a la pérdida de la
vivienda. A su vez, la colocacién indiscrimi-
nada de participaciones preferentes, estruc-
turados y otros productos complejos de alto
riesgo puede materializarse en pérdidas que
hagan perder la confianza en el mercado. Son
riesgos sistémicos que afectan al mercado ﬁi
nanciero ya la economia. .
La crisis financiera nos ha abierto los ojos.
- El crecimiento econémico favorecido por la
innovacién financiera de finales del siglo XX
nos habia nublado la vista. Los bancos han
dejado de ser auxiliares del comercio para
convertirse en protagonistas de la economia.
Disefian productos cada vez mas complejos

multiplicando el endeudamiento. Crean vehi-
culos para actuar en la sombra y blindarse
frente al riesgo del cambio del ciclo. Los méar-
genes son elevados, los fija de forma unilate-
ral la propia banca. Lo importante es crear
nuevos productos y colocarlos entre los aho-
rradores. La ganancia est4 asegurada. Poco
importa que no sean adecuados a los objeti-
vos de los clientes. Hasta 2007 la maquina-
ria funcionaba a pleno rendimiento. Podian
contratar una hipoteca para comprar casa
hasta los parados sin ingresos ni oficio cono-
cido. Los inversores de los productos més so-
fisticados cobraban sus cupones y confiaban

en renovar los contratos. jadas de tipos ante una gran
La banca vendia y vendia depresion. Labanca se ha
sin preocuparse por las g traicionado a si misma. Ha
consecuencias de poner en El sector presta un. dejado de servir al cliente
el mercado una masa in- servicio de interés para servirse a si misma.
mensa de productos de ! En lugar de ofrecer servi-
riesgo y sin garantias, aje- general y por ello cios al cliente se ha dedi-
nos a la economia real. Se debe recu perar su cado a vender productos
avecinaba tormenta. Lo pe- el sin importarle la utilidad
orde todo es quelator- pI’EStIgIO que puedan tener o los ries-
menta surge de la banca ' gos que puedan generar.
creadora de estos instru- Nunca un médico opera-
mentos financieros de des- ria con el tinico fin de ha-
truccién masiva. cer caja. La operacion médica sélo tiene sen-

Labanca es un intermediario que debe ac-
tuar en interés del cliente y en defensa de la
integridad del mercado. En la concesiéon de
crédito debe evaluar la solvencia del cliente
para evitar el sobreendeudamiento. Solo de-
be dar crédito de forma responsable, es de-
cir adecuado a las necesidades del cliente.
Respecto a la inversion, debe limitar la ofer-

ta a productos convenientes para el cliente
atendiendo a sus conocimientos y experien-

cia. Mis all4 de la informaci6n sobre los ries-

gos labanca debe verificar que el cliente com-
prende el producto y sus implicaciones fi-
nancieras. No puede recomendar un produc-
to contrario a los objetivos de inversion del
cliente o que no satisface sus objetivos. Por
ejemplo, no debe recomendar la adquisiciéon
de un producto perpetuo como las preferen-
tes a unos jubilados. Tampoco debe aconse-
jar auna pequefia empresa cubrirse frente a
la subida de los tipos de interés mediante un
swap cuando todas las previsiones son de ba-

tido en defensa de la salud. Del mismo mo-
do la operacién financiera sélo tiene sentido
en defensa del patrimonio y del trafico eco-
némico. Vender un producto creando un ries-
go financiero al cliente con la tinica finalidad
de cobrar unas comisiones es desleal. Dafia
al cliente, y dafia a la economia en su conjun-
to. La banca es el templo del dinero. Lo cus-

todia y lo gestiona. Goza de este monopolio
asumiendo la obligacién de ofrecer un buen
servicio de acceso al crédito y de colocacion
del ahorro. Sin embargo su comportamiento
ha sido oportunista. Se ha aprovechado de su
posicién de ventaja y de sus conocimientos
para hacer negocio a costa de sus clientes, sa-
crificando su propia reputaci6n.

La relacion entre el banco y el cliente no
es de cambio. No es una compraventa entre
partes iguales. Es una relacion profesional
de prestacion de servicios. El banco es, o de-
beria ser, un colaborador del cliente. Un co-
merciante puede destacar las ventajas del
producto y callar sus defectos. En una tien-
da podemos tocar el producto antes de com-
prarlo. El cliente siempre puede probar el
producto y si no le gusta no lo compra. Sin
embargo en finanzas, lo productos son abs-
tracciones que no se tocan. Es el banco co-
mo profesional quien conoce el producto y
lo ofrece al cliente como adecuado a sus ne-
cesidades. El producto financiero no se to-
ca, se compra sin probarlo sobre la base de
la informacién suministrada por el banco. El
cliente recibe una oferta con una opinién del
bancoy decide en consecuencia. Vender por
encima de todo, sacrificando el interés del
cliente es algo que el banco no debe hacery
la economia no puede permitirse. Su resca-
te lo pagamos entre todos. La crisis nos ha
ensefiado lo importante que es la actividad
bancaria como servicio de interés general y
lo catastréfico que resulta su paralizacion.
Labanca debe volver a sus origenes ponién-
dose al servicio del cliente. ;



