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  Reseña:


  
    ¿Cómo hemos llegado a esta crisis de la economía mundial? ¿Tiene solución? ¿Cuáles son sus consecuencias en la economía real de las personas? Crisis, mentiras y grandes oportunidades responde a éstas y a muchas otras preguntas en esta divertida historia de familias y personas normales y corrientes que, de la noche a la mañana, se convierten en víctimas de un sistema económico que en ocasiones raya la perversión. Nos habla de las mentiras o medias verdades que sobre la crisis nos asaltan a diario en los últimos meses, de cómo sobrevivir a ella, y de cómo hacer que la crisis mundial surta el menor efecto en nosotros, a la vez que nos indica qué oportunidades se abren en nuestro camino. Carlos Torrecilla y Jordi Basté escriben con un estilo fresco, desenfadado y profundo sobre las claves para entender las dinámicas y los procesos de esta crisis, de modo que podamos salir airosos de ella y tomar decisiones que no hipotequen nuestro futuro y nuestras ilusiones.
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  Este fichero ePub cumple y supera las pruebas


  epubcheck 3.0b4 y FlightCrew v0.7.2.


  Si deseas validar un ePub On Line antes de


  cargarlo en tu lector puedes hacerlo en


  http://threepress.org/document/epub-validate


  



  



  ADVERTENCIA


  



  Este archivo es una corrección, a partir de otro encontrado en la red, para compartirlo con un grupo reducido de amigos, por medios privados. Si llega a tus manos DEBES SABER que NO DEBERÁS COLGARLO EN WEBS O REDES PÚBLICAS, NI HACER USO COMERCIAL DEL MISMO. Que una vez leído se considera caducado el préstamo del mismo y deberá ser destruido.


  En caso de incumplimiento de dicha advertencia, derivamos cualquier responsabilidad o acción legal a quienes la incumplieran.


  Queremos dejar bien claro que nuestra intención es favorecer a aquellas personas, de entre nuestros compañeros, que por diversos motivos: económicos, de situación geográfica o discapacidades físicas, no tienen acceso a la literatura, o a bibliotecas públicas. Pagamos religiosamente todos los cánones impuestos por derechos de autor de diferentes soportes. No obtenemos ningún beneficio económico ni directa ni indirectamente (a través de publicidad). Por ello, no consideramos que nuestro acto sea de piratería, ni la apoyamos en ningún caso. Además, realizamos la siguiente…


  



  RECOMENDACIÓN


  



  Si te ha gustado esta lectura, recuerda que un libro es siempre el mejor de los regalos. Recomiéndalo para su compra y recuérdalo cuando tengas que adquirir un obsequio. 


  Usando este buscador: 


  http://books.google.es/ 


  encontrarás enlaces para comprar libros por internet, y podrás localizar las librerías más cercanas a tu domicilio. 


  Puedes buscar también este libro aquí, y localizarlo en la biblioteca pública más cercana a tu casa: 


  http://lix.in/-a1ff6f
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  PRÓLOGO


  Existen diferentes clases de libros que provocan distintas resonancias en el lector: reflexión, ocio, relajación, aprendizaje... Este libro pretende generar cambios. Cambios desde el conocimiento. Cambios desde la contextualización y el saber ver las cosas con perspectiva. Pretende ser una mirada a la economía y la empresa, pero con zoom y enfoque. Es decir, intentaremos acercarnos y alejarnos de los temas, diseccionarlos, separarlos y ver sus interrelaciones.


  No es un libro de texto de economía; de hecho, es una conversación entre un periodista y un profesor. El primero pregunta los temas que realmente interesan a los ciudadanos, empresarios, comerciantes, profesionales y directivos. El segundo se permite ciertas licencias con el ánimo de hacer las respuestas más amenas, comprensibles y clarificadoras.


  Estamos asistiendo a un espectáculo económico retransmitido por los medios masivos, con más o menos fortuna, pero que sin duda ha acercado la macroeconomía y las finanzas a nuestras vidas como un tsunami. No somos capaces de digerir tanta información y parece que cuando hemos entendido un concepto o conocido a algún actor del mercado, éste ya ha quedado obsoleto o fuera del mercado con lo que el diluvio de acontecimientos nos sobrepasa y sentimos la impotencia de que habrá algunos que se están forrando mientras observamos la fiesta desde la ventana; y fuera hace frío, mucho frío.


  Este libro pretende invitarles a la fiesta, a esa economía que ha sido un milagro en Occidente, esa fiesta a la que seguramente seremos capaces de invitar a más países cada vez. Hemos ya perdido la cuenta de cuántos países forman parte de la Unión Europea, y cuando hay una reunión reservada para unos «pocos» la lista llega a ser tan amplia que los hay que hasta llegan con invitados.


  Vivimos en un mundo complejo, donde es difícil que cada uno mire las cosas con empatía, desde otro punto de vista, pensando más en los demás y el bien común. La economía sólo funciona cuando es en colectivo, y quizás esa habilidad es lo que ahora está pasando horas bajas.


  El proceso de producción de este libro ha sido un ejemplo de colaboración en colectivo, un ejemplo de eficiencia, eficacia, entusiasmo, colaboración en red de distintos profesionales. Esperemos que sea un buen presagio.


  Se redefinirán muchas cosas en un futuro cercano. Es probable que cambie la percepción que tenemos de los bancos, los políticos, las autoridades monetarias y económicas, los empresarios, los emprendedores, los que persiguen un enriquecimiento rápido, los defraudadores, los que impagan, los que invierten y los que desinvierten. Afectará también a la percepción que tenemos de las marcas y las grandes corporaciones, cuáles están a las duras y a las maduras, y cuáles simplemente se aprovechan de las asimetrías fiscales, legales o sociales. Quienes miran por ellos y quienes miran por todos. Quienes merecen tener ventajas fiscales, subvenciones y contratos públicos y quienes tienen que ser sobregravados, vetados o castigados por los consumidores. Redescubriremos los valores auténticos de la economía como herramienta para construir un mundo mejor para todos.


  En economía, cada individuo es muy poderoso porque cada día votamos quién seguirá en el juego y quién será expulsado, puesto que cada acto de compra tiene un impacto directo en unas cuentas de resultados que por lejanas que parecieran hemos visto que las protagonizamos todos.


  Agradecemos a Planeta su entusiasmo, flexibilidad, profesionalidad, paciencia, know—how, libertad y compromiso.


  Agradecemos también al catedrático profesor emérito de ESADE, doctor Luis de Sebastián, sus correcciones, matices, comentarios... Si la grandeza de un hombre se ve en su trato a los pequeños, Luis nos ha tratado a los autores con benevolencia, cariño e interés. Gracias, Luis.


  Al doctor Marcel Planellas, secretario general de ESADE y profesor del departamento de Política de Empresa, por ser un jefe inspirador, protector y por ayudar a dar un paso atrás en el fragor de la batalla que a veces nos arrastra. Nos ha aportado perspectiva, respeto por los jardines ajenos y confianza en el proyecto. Gracias Marcel.


  A Germán Castejón, presidente de la Asociación de Antiguos Alumnos de ESADE, por su aportación de rigor, más allá de las licencias de los autores. Por ayudar a un humilde profesor de marketing a recordar sus conocimientos Financieros con paciencia. Por brindarse a ayudar a pesar de las discrepancias de criterio, conceptuales o académicas, que nos separan. Gracias, Germán.


  La ordenación de los temas y la secuencia en la que van apareciendo podría haber sido más académica o constructivista, pero hemos preferido ordenarlos según la inquietud que nos causaban y que probablemente causen al lector no experto. Será pues un texto in crescendo llegando a niveles de propuestas futuristas e innovadoras, pero basadas en el conocimiento histórico y de actualidad. Sí hay, sin embargo, tres grandes apartados marco sobre qué es la crisis, cómo nos puede afectar y cómo afrontarla.


  Pretende ser un libro oportuno más que oportunista, que aportará al lector muchas curiosidades sobre el sistema. Curiosidades que no aparecen habitualmente en los libros de texto, manuales o artículos, y que les serán de gran utilidad para interpretar la realidad que nos rodea, no sólo la actual sino la pasada y la futura. Contiene, pues, insertado en el texto «aquello que quiso saber y nadie le cuenta» o «lo que cuentan los libros que sólo algunos tienen».


   


  Haremos un recorrido que pasará por las grandes finanzas internacionales, nacionales, bancarias, empresariales, llegando hasta la economía doméstica y los bolsillos de cada uno de nosotros. Es un viaje sin destino. Es más un camino que recorremos todos juntos y donde es importante el «efecto mariposa» por el cual una mariposa aleteando en China puede causar un huracán en nuestras casas, porque todo está conectado, interrelacionado y existen ciertas palancas que pueden desencadenar efectos insospechados, incluso imprevistos, en distintos ámbitos de nuestras vidas que creíamos sólidos, seguros y fuera de cualquier oscilación de mercado.


  Este libro nace en el contexto de una sección semanal de «economía de bolsillo» que los autores desarrollan en el programa «El Món a RAC1» en una emisora líder de la radio catalana llamada RAC1, que pretende acercar las entrañas del sistema y las estrategias empresariales a comerciantes, consumidores y ciudadanos en general.


  Esperamos aportar optimismo informado, confianza, y huir del fatalismo contagioso y el populista mensaje pesimista; estamos dispuestos a tomar los riesgos necesarios para dar la vuelta a esta balanza económica que se ha desequilibrado. En términos de La guerra de las galaxias, queremos ayudar a los Jedi a volver al lado de la fuerza y a abandonar el lado oscuro.


   


  


  ANTES DE EMPEZAR...


  Antes de empezar, queremos plantear algunas dudas razonables para los que no somos economistas pero nos interesa la situación de los últimos meses. Preguntas que, a opinión de los entendidos, pueden parecer simples pero que son claves para entender el libro.


   


  ¿Qué es Lehman Brothers y que sería en España?


  Es un banco de inversión; esto es, un banco que, en vez de financiar particulares para su consumo, financia empresas. Pero no a nivel de créditos sino de grandes operaciones accionariales. Lehman Brothers en España no tiene un equivalente. Nosotros, muchas veces, en un restaurante de ESADE cuando estamos los profesores, llegan las tres y decimos: «Bueno, se acabó la economía de Mickey Mouse y ahora empieza la economía de verdad, la de Estados Unidos de América.» Buscar la comparación con Lehman Brothers sería comparar a Mickey Mouse con Schwarzenegger.


   


  ¿Y AIG? ¿A qué podría parecerse en España?


  AIG es una supermegaaseguradora de riesgos, pero te contesto lo mismo: no hay equivalente, además, en este caso, no es que lo que haya aquí sea demasiado pequeño para compararlo sino que el concepto AIG, como aseguradora, en España está muy internacionalizado, es decir, son los de fuera los que vienen aquí a invertir y no al revés.


   


  ¿Por qué la reserva federal norteamericana le da dinero a AIG y, en cambio, no evita que Lehman Brothers quiebre?, ¿por qué no le inyecta dinero?


  La respuesta corta es que el efecto en cadena sería mayor. Pero yo, para que nos entendamos, lo expresaré de otra manera: tú a veces vas al súper y usas la tarjeta de crédito, estás allí en la caja y te dicen «paga» y tú, mmmm, tienes dinero, pero no suficiente. ¿Qué haces? ¿Empiezas a dejar las pilas, los chicles, las gomas del pollo...? No. Dejas una cosa grande y problema solucionado. Una cosa cara, grande, que es un mensaje contundente de «ahora sí que me llega» y te libras del problema rápidamente. Pues es lo mismo. Es decir, lo que ha hecho la autoridad gubernamental es coger algo grande y decir: si tiene que caerse algo grande, tranquilos que estamos aquí.


   


  ¿Quien ha dado dinero básicamente ha sido la Reserva Federal Norteamericana?


  Sí.


   


  ¿Dónde está esta reserva de Estados Unidos?


  La sede está en Washington. Pero la verdad es que es algo virtual, porque es como si aquí dijésemos el Banco Central Europeo, que tiene el Banco de España, el Banco de Alemania, Italia... Por lo tanto no es una reserva federal concreta sino que tienen una sede pero, en realidad, son doce.


   


  ¿Y dónde está el dinero de la Reserva Federal de Washington? Porque claro, show me the money...


  Esto no lo sabe mucha gente. ¿Sabes ese típico sitio que todos decimos «éste es el sitio»?, ¿donde tienen montones y montones de dinero? Pues existe.


   


  Me imagino un sótano.


  Hay un almacén en Estados Unidos por delante del cual pasa mucha gente cada día y no lo sabe. Está en East Rutherford, esto está a unos dieciséis kilómetros al oeste de Manhattan, unos seis kilómetros después del estadio de los Giants. Y es un megaalmacén como el Carrefour, más grande de lo que te puedas imaginar, con los palés —sabes, las maderas esas para coger con el toro— llenos de billetes. De allí salió, por ejemplo, el dinero que se fue a Iraq. Pero no sólo hay dinero de Estados Unidos... también hay dinero de España, de Alemania. Aquello es un almacén, un almacén de picking de dinero.


   


  Cuando oímos que la Reserva Federal inyectará liquidez, ¿qué quiere de decir?


  Todo el mundo se imagina que le han dado dinero y entonces todos pensamos: «Yo también quiero.» Pero inyectar liquidez, es decir, inyectar líquido, no quiere decir... dar dinero. Raining money, es decir, eso de que llueva dinero, de momento, todavía no. Cuando dicen que inyectarán liquidez en realidad es que la Reserva Federal hará de banco de bancos. Lo que hacen es decir: «¡Eh!, te concedo un crédito o una posibilidad de crédito, ¿vale?» Y dices: «pero eso ya lo hace habitualmente», sí, pero lo que hace es decir «no te pediré muchas garantías» de manera que es como aquello del padre y el hijo, ¿sabes el típico amigo que no tiene nunca un duro? Siempre va pidiendo pero su padre está podrido de dinero. Pues la Reserva ha dicho: «Haré de padre, si algún hijo mío pasa hambre le daré el dinero.»


   


  En un solo día la Reserva Federal inyectó 85.000 millones de dólares a AIG. ¿De dónde sale tanto dinero?


  Mira, esto es aquello del tío Gilito. ¿Sabes quién es el tío Gilito? ¿Te acuerdas, aquel de las piscinas? Y aquella máquina que tenía con una trompeta y tal... Pues mira, la Reserva Federal es eso, tiene un monopolio, tiene una empresa que tiene unas máquinas que hacen billetes y monedas. Es la única que puede hacer estos billetes y monedas y, por lo tanto, es en este sentido que ella puede fabricar dinero. Pero en realidad, estos billetes, como acabamos de explicar, no se los ha dado. Les ha dicho: «Eh, por si acaso los necesitáis, aquí los tenemos.» Por lo tanto, en realidad, es un tema digital. Aquí hay un numerito que sería para ti pero que no hay que utilizar necesariamente.


   


  Hemos oído hablar mucho de Fannie Mae y Freddie Mac. ¿Podríamos compararlos con alguien o algo en el país?, ¿o no?


  Como te puedes imaginar, aquí no tenemos nada parecido a la economía de Mickey Mouse. Piensa que son empresas que, aunque coticen en Bolsa, tienen el respaldo público. Es decir, en el país que pensábamos que era más liberal, ahora nos hemos dado cuenta de que no, de que en realidad las empresas financieras más importantes tienen apoyo público, por lo tanto, dan garantías hipotecarias y al final son cosas del sistema que aquí no ocurren. Y que los que dicen ahora que falta intervención quizá deberían pensar que lo que falta es que ellos estén más informados, porque si no fuese por esa garantía de estas entidades semipúblicas seguramente todo el embrollo no estaría ocurriendo porque, antes de garantizar algo, el dinero privado se lo piensa mucho.


   


  Vamos con las consecuencias. ¿Se hunde el mundo? Es decir, ¿me tengo que preocupar de lo que pasa económicamente en Estados Unidos?


  Sí, te tienes que preocupar. Pero el mundo no se hunde. Todo está interconectado. Tenemos que pensar que hoy en día Estados Unidos es la quinta parte de la economía mundial, tampoco es toda. Es una quinta parte, tienes que preocuparte pero te daré un dato que también te sorprenderá: España es el tercer inversor en Estados Unidos, en inversión industrial, por lo tanto, aquí, en nuestra economía de estar por casa, también tenemos nuestras cositas.


   


  ¿Aquí puede ser peor que allí?


  A priori habría que decir que sí, porque, cuando hay problemas, el perjudicado suele ser el más débil. Pero, con lo que está pasando allí, pueden tener un colapso, esto puede ser bueno para el euro, porque dé más confianza a los amigos árabes, etcétera, y por lo tanto, tras reflexionarlo, te diré que a lo mejor la crisis será peor allí.


   


  ¿Puede quebrar algún banco o caja de ahorros aquí?


  Bueno, como sabemos, eso es un tema financiero más que económico, pero, en un plazo de cuatro o cinco años, la respuesta es que no. Es decir, aquí todo el mundo tranquilo, no pasa nada, eso sí, podría haber alguna entidad pequeña que no pudiera compensar las cosas pero sería comprada por otra más grande y, por lo tanto, ningún problema.


   


  Si mi banco quiebra, ¿qué pasa con mi hipoteca?


  ¿Esperas que te diga, «perdonada»? Pues no. Esta vez tengo malas noticias. Esto es como una empresa, cuando quiebra, hay un juez que designa al señor que gestionará el reparto de deudas y activos. Los que debían siguen debiendo y dirá a quién hay que pagárselo. Cuando lo que se liquida es una empresa y no un banco, puede ser que una parte no se pague. En el caso de los bancos cobra todo el mundo igualmente, es decir, que tu dinero que está en cuenta corriente, ningún problema, hay un fondo de compensación y se cobra dentro de unos límites. Los que pueden tener problemas son los que tengan acciones de aquel banco o bonos de aquel otro.


   


  Si pasase algo aquí, es decir, si el efecto económico viniese también, ¿dónde notaríamos las consecuencias? ¿Subirán las verduras, subirá la gasolina, subirá el pan?


  No subirá, bajará. Es decir, además, si se cumple lo que estamos diciendo, si hubiese este colapso, esto al euro le daría fortaleza, los árabes están mirando con mucho recelo el tema del dólar, etcétera... Pues podría ser que hasta bajasen. De hecho, esto lo entenderás muy bien: si la economía baja, si nadie compra y tú tienes un negocio, para vender, ¿qué haces? Pues bajas el precio.


   


  ¿Cómo sé si me darán una hipoteca a mí? Es decir, ¿qué tengo que tener?, ¿un aval, unos ingresos?


  Respuesta rápida, depende de si eres un buen cliente. Eligen. Los buenos clientes, ¿quiénes crees que son?, ¿los que tienen mucho dinero o los que tienen poco? Todo el mundo piensa «Hombre, el buen cliente del banco es el que tiene mucho, aquel hombre tan rico que entra en el banco y "Hola señor Tal, ¿quiere un café?"». No, el buen cliente del banco es el que no tiene dinero porque es el que le paga intereses. Claro, al que tiene dinero, el banco en realidad le tiene que pagar, mal plan. Por lo tanto, el buen cliente del banco es el que le debe dinero. Es un poco aquello de, escucha, ésta es una bromilla que hacemos nosotros entre amigos, cuando tú debes un millón de euros al banco, tienes un problema.


  Cuando le debes diez el problema lo compartís entre el banco y tú, pero cuando le debes cien millones de euros, el problema es del banco. Por lo tanto, es en esta línea cuando dices, oye, mientras esté en una horquilla concreta, estable, a la que yo pueda responder, un buen cliente es una persona que necesita el dinero y que, por lo tanto, pagará. Esto es como si tienes un colmado y tienes pocas lechugas, ¿a quién prefieres vendérselas? ¿A quién se la puedes vender cara o a quién se la puedes vender barata? Porque claro, esa lechuga la quieres vender cara... ¿Y quién te pagará más por la lechuga? Quien no sabe cuánto vale una lechuga, el más hambriento... Por lo tanto, los bancos son como la lechuga, «tengo este dinero para prestar, se lo dejaré a quien pueda cobrárselo más caro, pensando siempre en que me lo pague».


   


  Muy importante: dentro de unos meses, ¿la hipoteca la pagaré más cara?


  A ver, eso depende de la renovación, porque ahora el euríbor está bajando, pero hace unos meses subía, con lo que dependerá de cuándo te toque la renovación.


   


  Situación en la que me encuentro. ¿Qué hago?: tengo un dinerillo, ¿compro, invierto, abro un depósito, es un buen momento para poner mi dinero a plazo fijo?


  Es muy buen momento. Vas allí, ningún riesgo y ¡ale!, un 5 o un 6 por ciento. Es una buena inversión, segura y con alta rentabilidad. Además, el banco estará encantado.


   


  En este momento tengo acciones, ¿qué hago?, ¿compro o vendo?


  Depende de cuándo hayas comprado. ¿Tú cuándo compraste? «No, yo compré ayer.» Hombre, pues tienes pocas posibilidades de éxito. San Ignacio de Loyola decía: «En tiempo de tempestad no hacer mudanza.» Pues cuidado. «No, es que yo compré hace tres semanas.» Pues tú ya has pringado, ahora no hace falta que vendas. Ahora espérate y recupérate.


   


  


  QUÉ ES LA CRISIS


  ¿Qué es el dinero?


  El dinero, que es el meollo de la cuestión, es una ilusión. Mucha gente piensa que el dinero es tangible, es aquello que tenemos. Si tienes una deuda, lo que piensas es: «No tengo nada»; si, en cambio tienes un billete, crees que esto es lo que verdaderamente querías, has saldado tu deuda y «tienes dinero». Esto es falso. En realidad, el billete sigue siendo una ilusión, igual que la deuda. ¿Por qué? Porque antes sí que era cierto que ese billete era un contrato entre tú y una persona que tenía un depósito de oro. Esto ya pasó a la historia, y ello por una razón muy sencilla: las minas de oro no darían abasto para sacar todo el metal necesario, porque en realidad la economía crece en todos los sectores: y no puedes sacar oro en la misma medida en la que crece el resto de la economía. Los billetes que tú necesitas, ¿para qué son? Para comprar unas gafas, el periódico, un ordenador... Por cada ordenador nuevo que se vendiera, se necesitaría extraer el oro equivalente a su valor, de modo que se pudieran emitir billetes que respondieran de ese oro. Esto ya no ocurre. De hecho, algunos bancos centrales guardan oro, pero lo hacen por razones históricas, porque es una reserva de material precioso, pero lo tienen de la misma manera que tú puedes tener acciones en Bolsa, una casa, un poco de oro, y un depósito en dinero. Dicho de otro modo, los bancos guardan el oro como una inversión más; ya no lo tienen como veíamos en las películas americanas, en las que los ladrones de bancos robaban lingotes. No. El billete ahora es una ilusión, es el acuerdo que tenemos todos nosotros de que ése es el medio de intercambiarse valor, pero detrás no hay nada. Absolutamente nada, que no sea el poder económico del país que emite el dinero.


  ¿Qué ocurre entonces? El dinero ahora mismo es eso que llevamos en los bolsillos y que tiene valor porque todos creemos que lo tiene, pero ni nadie puede demostrar ese valor ni hay nada detrás de ese dinero que establezca su valor exacto. Es decir, hemos vuelto a una especie de sistema de trueque —que es desde donde se generó la economía—, pero en el que nos decimos lo que nos vamos a cambiar a través de los billetes, y lo que hay detrás de los billetes es todo lo que tiene la economía, no algo tan concreto como el oro.


   


  ¿Ilusión, has dicho...?


  Una ilusión, pero no entendida como «ganas de...», como pasión o como deseo... sino ilusión en el sentido de «esto es así, porque todos estamos de acuerdo en que es así». Cuando el mago David Copperfield volaba en sus espectáculos, no era real, pero, como todos creíamos que lo hacía, se producía la ilusión. No es que tuviéramos ganas de que volara, simplemente es que como todos «veíamos» que lo hacía, lo dábamos por cierto: «David Copperfield vuela.»


   


  Has dicho que hay bancos centrales que todavía tienen oro...


  Sí. Pero, como he dicho, lo tienen por razones históricas, o por razones de inversión. Es decir, no tienen tanto oro como billetes, sino que poseen oro como podemos tenerlo tú y yo. Si yo te pregunto: «Y tú, el dinero, ¿cómo lo tienes?» tú me contestarás que un poquito en un fondo de inversión, otro poquito en la Bolsa, otro poquito en un terreno, otro poquito invertido en la compra de tu casa..., y también guardas unas monedas de oro. Casi en este mismo sentido es en el que los bancos tienen oro: es un valor muy seguro, que, cuando las cosas vienen mal dadas, incrementa su valor, de manera que actúa como una especie de contrapeso a toda esa «ilusión» que los mismos bancos mueven.


   


  Vamos a intentar explicar la crisis. La crisis empezó por ser financiera, ¿podemos interpretar que por miedo al credit aunchtraspasó los límites y se convirtió en crisis económica?


  Exacto. Vamos a comentar primero la crisis financiera para luego poder entender cómo se trasladó y pasó a ser una crisis económica.


   


  Empecemos. La crisis financiera...


  La crisis financiera se diferencia de la económica en que una cosa es que yo disponga de alguien que me preste una cantidad de dinero para poder comprarme lo que me venga en gana, y otra cosa es que yo quiera, o no, que alguien me preste dinero para invertir o consumir: una cosa es si hay alguien que me quiere dejar dinero, y otra si yo quiero que me lo deje. Si yo no quiero gastar mi dinero, o que me dejen para gastar, entonces es crisis económica. Si yo quiero un préstamo, pero nadie me lo concede, es crisis financiera. ¿Cuál es el problema que se ha originado? Que no hay nadie que quiera hacer préstamos. Pero ¿por qué nadie te quiere prestar dinero, si tú eres una persona que has cumplido con tus compromisos, un buen pagador? Cuando yo tengo mi dinero, lo llevo al banco, y todo el mundo piensa que la banca con mi dinero se forra; ¿cómo van a cobrar comisiones si en realidad con mi dinero hacen negocio? Pero no es así. Los bancos cogen el dinero del típico españolito de a pie, una parte la guardan, otra la invierten y la mayoría la prestan a otros españolitos o empresas.


  Pero con esto los bancos no obtendrían los beneficios que obtienen: el año 2007, alguno llegó a un billón de las antiguas pesetas. Muchas veces se ha dicho que el negocio del banco es coger y prestar dinero. En teoría, es un negocio muy fácil: cojo una cosa que me cuesta cuatro y lo vendo a cinco, y a las tres me voy tranquilamente a casa, porque ya he ganado un dineral. No es así. Esto es lo que nos ha llevado a pensar que se forraban con nuestro dinero. En realidad, cuando la economía crece, como los últimos años, los depósitos no son suficientes para cubrir los créditos y deben tomar dinero prestado de otras entidades gestoras de ahorro como aseguradoras, fondos de pensiones, inversión de otros bancos..., nacionales o internacionales. Cuando yo voy a pedir mis seiscientos mil euros para una hipoteca, en realidad el banco no tiene muchos billetes pequeños en paquetes de cincuenta mil, que juntos suman los seiscientos mil que necesito. Porque, claramente, en España, en los últimos años, ha habido mucha más construcción y petición de crédito que la que puede sostener el dinero que el pequeño depositario —que tiene diez mil o veinte mil euros— ha podido dejar en el banco. Sólo con mi hipoteca ya me habría llevado el dinero de todo el barrio. Entonces, ¿qué es lo que pasa? La gente deposita el dinero, y el banco invierte una parte en cosas muy seguras —letras del tesoro, deuda pública...— que puede vender, porque saben que en cualquier momento tú puedes ir a retirar tu dinero.


  Cuando yo voy a pedir la hipoteca de seiscientos mil euros, el banco dice: «Muy bien, ¿dónde voy a buscar el dinero?» Yo pido un crédito a veinte años, y el banco, me responde: «Te lo dejo a veinte años y cada año te cobraré el euríbor que corresponda más un pequeño diferencial. En total, resulta un tipo de interés de un 5 por ciento cada año, que revisaremos anualmente en función de la evolución del líbor. [1]» Y tú aceptas, pero en realidad él no toma el dinero de los que lo han puesto en sus cuentas o han hecho depósitos, él se va a otro banco y pregunta: «¿Me puedes dejar dinero durante un año al euríbor?» Y el otro banco le responde: «Claro que sí.» Entonces le deja dinero al euríbor. ¡Ya está, todo cuadrado! Te he dejado dinero a ti al 5 y alguien se lo ha dejado a él al 4 por ciento, sea el Banco Central Europeo, o cualquier otro banco que tenga exceso de dinero.


  ¿Cuándo surge el problema? Al cabo de un año (o plazos más cortos), el otro banco, el Banco Central Europeo, llama a tu banco: «Dame el dinero, que yo te lo dejé por un año, y ya ha pasado.» Y tu banco responde que no hay ningún problema. Entonces se va a otro banco, o al mismo, y solicita esa cantidad otro año al interés del euríbor de este año. Y el otro banco se lo presta, naturalmente, a precio de mercado. Y, si no se lo deja él, se lo deja otro banco. El resultado es que al cabo de un año se renueva el crédito que tiene el banco contraído con su otra entidad. El banco me ha dado el dinero a veinte años, pero cada año va renovando el préstamo, y como hay años que se lo cobran más caro, finalmente me dice: «El interés que te cobro este año es un poco más alto.» El banco te financia a veinte, pero él, cada año, debe refinanciarse. Como tú estás dispuesto a pagar el precio de mercado, el euríbor o similar, en principio no hay problema, porque a precio de mercado debe de haber varios interesados en financiar, por eso el euríbor es el precio o interés de mercado.


  ¿Qué ocurre? Que saben que tú y yo vamos a pagar, que somos de fiar. Por esa razón a ti y a mí nos aplicarán una «prima» o diferencial pequeño. Es decir, en función del riesgo en el que incurre el banco, éste querrá ganar más o menos con la operación. Pero ¿y ese señor al que le prestaron el dinero para cumplir los objetivos de venta de hipotecas, pero que todos dudaban de si pagaría o no, ese que ha comprado un piso por encima de sus posibilidades? Ese, ¿pagará o no? Hasta ahora ha pagado, es verdad, y cuando lleva cinco o seis años pagando, los bancos ya dan por sentado que siempre pagará. Además es un gran cliente porque paga un diferencial mayor que nosotros, si no, sería una subprime. Es decir, además del euríbor, o cantidad similar, paga un poquito más en función del riesgo que supone dejarle dinero.


   


  Mencionabas hace un momento las hipotecas subprime,que son seguramente el sello de esta crisis, que empezó en Estados Unidos. ¿Qué son exactamente las hipotecas subprime,que alguien ha traducido aquí como «hipotecas basura»?


  En principio serían hipotecas en las que la prima de riesgo que se les aplica (el diferencial) es menor que la que les correspondería debido a su nivel de riesgo de impago. Pero no es exactamente así, es algo un poquito más sofisticado.


  ¿Qué ha ocurrido? Que en Estados Unidos saben de negocios, y vieron que vender hipotecas a través de la oficina bancaria era muy difícil —porque si el director de la oficina bancaria es un señor sin iniciativa, que lleva trabajando allí veinte años y que por eso es director, no quiere asumir riesgos y el crecimiento de la entidad se recorta—. Imaginemos que sitúan a un director joven en su barrio, con ganas, «con hambre», y se lo va comiendo todo, le quita los clientes buenos, los normales y hasta los malos... todos. Y esa oficina, que era una gran oficina que tenía veinte empleados —y esto lo hemos visto también aquí, en España— se queda de repente con dos o tres. Y se piensa que la responsable es Internet, pero no: es porque hay al lado un director de oficina que es recién licenciado, que tiene ganas y energías, y si hay que acompañar a los clientes al notario, va con ellos, y si hay que quedarse hasta las nueve de la noche, se queda, y los sábados, ahí ves a ese jovencito, que parece el cajero, pero que es el director. El director de oficina que lleva veinte o treinta años, al que no han ascendido y al que ya no van a ascender, no se toma ninguna de estas molestias. En Estados Unidos se dieron cuenta de estos comportamientos rápidamente, y decidieron crear y acudir a empresas para vender las hipotecas a través de comerciales. El objetivo de estas empresas era vender muchas hipotecas, y para ello se dirigían a cualquiera. Fueron primero a por la gente con más dinero y le intentaron vender hipotecas personalizadas. Cuando ya estuvieron vendidas, se dirigieron a la gente con menos dinero, pero personalizaron mucho, y se fueron incluso a por gente que no tenían tanto dinero, pero, como tenían ganas de vender, les hacían una estructura más o menos adecua da para que esa persona comprara la hipoteca y le hacían ver cosas que el cliente por sí solo no ve. Les decían que ahora ganaban poco, pero que mañana ganarían más, de modo que acabarían por pagar esa hipoteca. No es cierto aquello que hemos oído de que vendían hipotecas a un hombre que estaba en el paro en el sur de Alabama; no, porque estamos hablando de cantidades importantes de dinero, y no hay descerebrados que presten dinero a mansalva; pero sí fueron bajando el listón, en el sentido de que a los ricos les daban un trato personalizado; a la clase media ya les habían vendido la casa —que era su segunda vivienda— y entonces, empezaron a dirigirse a gente que quizá no tenía acceso a la vivienda en propiedad, pero que si le planteabas una estructura a largo plazo, bien construida en términos de valor residual, pues también tendría dicho acceso; en suma, tenían ganas de vender. Gente «con hambre», gente joven. Y vendieron las hipotecas, que son de mayor riesgo si a la economía le sucede una «cosa rara», como la que está pasando ahora.


  Esas hipotecas concedidas a gente de menor renta eran largas, con cuota invertida —pagas menos al principio y una cantidad superior, más adelante—, y se juntaron con hipotecas que funcionaban al revés —pagabas más al principio y menos al final, porque igual coincidía con tu edad de jubilación— dirigidas a gente de dinero. Todo ello se juntó con unos paquetes complementarios, y se hizo un único paquete... y la verdad es que estaba bien paquetizado. Se vendió a otro banco que era de fiar. Pero no era un triple A completamente de fiar, era un paquete normal y corriente con hipotecas muy fiables y otras no tanto. El problema es que los bancos, entre sí, se empezaron a vender estos paquetes, y al final lo único que sabías era quién te había vendido sus paquetes de hipotecas, pero no tenías realmente idea de quién eran estas hipotecas, con lo cual al final se empezó a dudar y se perdió la confianza... La cadena de compra—ventas fue tan larga que por miedo a que fuera dinero realmente prestado al desempleado que estaba ahí, en la plantación, se desmontó todo, pero en realidad no era así.


   


  ¿Y dónde falla el sistema, entonces?


  En que de repente alguno de los clientes dudosos de hipotecas deja de pagar. En principio no debería pasar nada, puesto que ese cliente, al ser dudoso, ya ha estado pagando una cuota superior, debido a su mayor riesgo, y con su mayor diferencial, más el de algunos otros como él que han seguido pagando puntualmente, se compensa su impago. Normalmente, ya estaría considerado como un cliente de riesgo, tipo C, y por tanto en su caso se contempla cierta morosidad como estadísticamente aceptable. Pero el sistema falló cuando esa hipoteca de tipo C se juntó con la de clientes muy fiables, tipo A y B, y se vendieron todas juntas como un único producto, que es la suma de varias hipotecas distintas. Esto es lo que se llama paquetizar. Estos paquetes fueron pasando de un banco a otro y se les iba aumentando la fiabilidad a medida que pasaba el tiempo; además, los bancos compradores y vendedores poseían una reputación sólida, por lo que se consideraba el paquete totalmente fiable, es decir, tipo triple A. Se le va aumentando la Habilidad, puesto que su rentabilidad va bajando, debido a que los beneficios que pueden generar esas hipotecas se van repartiendo entre cada uno de los eslabones de esa cadena de compras y ventas. Si la rentabilidad de la operación es más baja, para que alguien quiera comprarla debe considerarse más fiable. Y eso es lo que hicieron, aumentar la fiabilidad de paquetes hasta triple A, por la reputación de los intermediarios y los plazos satisfechos hasta entonces.


  Imaginemos ahora que estas hipotecas las ha concedido el banco Torrecilla, que es el banco de mi familia. Son gente catalana, que inspiran confianza. Luego, el banco Basté, de la familia Basté, dice: «Oye, Torrecilla, ¿tienes algo para venderme, para hacer negocio?» «Bueno, tengo un paquete de hipotecas en el que hay uno que paga muy bien, que es mi hijo; otro que paga bastante bien, que es tu hijo; y hay un tercero que ya lleva seis años pagando, que como al principio había dudas le cobramos un diferencial alto, y por tanto es un cliente muy rentable y fiable ahora que ha pasado un tiempo y ha ido pagando.» Y el banco Basté decide que lo compra. Pero no considera el riesgo de los tres, sino que considera las explicaciones que el banco Torrecilla le ha dado: se fía, porque el banco Torrecilla le ha dicho que era de fiar. A continuación viene el banco del señor Fernández y pregunta al banco Basté si tiene algo para venderle. Y le responden: «Pues tengo un paquete muy bueno que me vendió el banco Torrecilla. Se trata de tres hipotecas que puedes ir renovando y ganando el diferencial.» «¡Ah!, ¿te lo ha vendido el banco Torrecilla? Es gente de fiar.» Y ¿qué sucede con el banco Fernández? Que tiene un producto que es lo que llamamos triple A, porque lo posee él, pero se lo ha vendido el banco Basté y antes el banco Torrecilla, todos ellos gente de fiar.


  Esto no ha sido de golpe, sino poco a poco. Un poquito en cada operación entre operadores fiables y a medida que pasaba el tiempo y el cliente final iba haciendo frente a sus compromisos. Pero entonces, un día, un cliente tipo C, pero que por el proceso explicado está paquetizado dentro de un paquete triple A, deja de pagar. El banco Fulanito, que es el poseedor de esa hipoteca en ese momento dice: «Pero ¿cómo es posible que un producto triple A tenga impago?» Si fuera tipo C, no le extrañaría y lo compensaría con sus provisiones de morosidad, pero al ser un triple A se va a quien se lo vendió, por ejemplo al banco Fernández, y le pregunta: «¿Cómo es posible que haya impagos en mi paquete triple A?» Éste le contesta que no tiene ni idea, que ese paquete lo compró al banco Basté, y éste a su vez a otro banco... La cadena es tan larga que se hace casi imposible llegar a averiguar el riesgo real de cada paquete. Son treinta derivados, porque Basté se lo vendió a Fernández, Fernández al banco Pérez, el banco Pérez al Raimundo, el Raimundo al Martínez... Y claro, ahora habrá que bajar por la cadena y finalmente llegar hasta ese señor que no es muy de fiar, al que le dieron la hipoteca para cumplir sus objetivos, y preguntarle si pagará. Aunque hasta ahora ha pagado. El banco Torrecilla ha ganado mucho dinero en los últimos años. Es verdad. ¿Cuánto? Pues un 40 por ciento más que su sector. Entonces, ¿gran parte de sus hipotecas son poco fiables? Y es que con la concesión de hipotecas poco seguras puedes ganar más, porque nadie da el dinero al cliente de poca confianza. Entonces, ¿todos los bancos que hayan ganado por encima de la media están contaminados? Si esto es así, se lía una que no veas. Y si no, también, porque debido a la duda empieza una caza de brujas, que conduce a que los bancos dejen de comprarse hipotecas empaquetadas.


  Eso motivó que el valor de los «paquetes» bajara. Esto crea un gran problema a los bancos porque si el valor de mercado baja, aunque él no venda «sus» paquetes debe reclamar las pérdidas que tendría si vendiese al precio de la última operación que ha hecho alguien (market—to—market). Si esas pérdidas «virtuales» son grandes, eso le obliga legalmente a fortalecer sus recursos, por ejemplo dando menos créditos o captando más capital con ampliaciones o recurriendo al Estado al que no tiene la confianza de sus accionistas u otros inversores. Al cabo de unos nueve o diez meses. Cuando se tenían que renovar aquellas hipotecas que decíamos que había pasado un año, y que les quedan dieciocho, o diecisiete, o dieciséis años más. Cuando iban a renovarlas, el décimo banco pedía que le devolvieran el dinero, porque no tenía clara la fiabilidad de las hipotecas. Y el banco que había acudido a él planteaba: «Hombre, pero es que si nadie me presta el dinero, yo a ese señor le he hecho el préstamo para diecisiete años, ¿cómo me lo va a devolver de golpe? Es más, no le puedo exigir que me devuelva de golpe el dinero de los quince años que le quedan.» «Pues súbele el interés. Subamos todos el interés, porque en este caso hay más riesgo, porque el banco Torrecilla es muy poco serio.» Pero si subes el interés, entonces no puede pagar. Esto es como una profecía autocumplida: como no te fías de él, de si va a pagar finalmente, le subes el interés; pero al subir ese interés, entonces, no puede pagar. ¿Ves como había riesgo? ¿Ves como no podía pagar? Todos los que han comprado hipotecas al banco Torrecilla no podrán pagar. Y entonces subimos un poquito más el interés. Y cuando ya nadie deja dinero a nadie, el sistema se derrumba.


   


  Hemos escuchado durante algunos años que los bancos han dejado dinero con demasiada facilidad. Ibas a pedir dinero para un coche y te lo daban; solicitabas una hipoteca para un piso incluso por encima de tus posibilidades, y también te la concedían...


  Esta es una de esas grandes mentiras que han fructificado en España. Yo vivo en este país, y a mí no me han dado ninguna hipoteca, nunca, fácilmente. Imaginemos a una persona de dieciocho años, que pide un préstamo para un coche o una moto, que tiene toda su vida por delante y que no se va a declarar insolvente. Que trabajará y, por tanto, podrá pagar. Sin embargo, tiene que venir su padre y avalarle. Ahora imaginemos a alguien que ya ha empezado a trabajar, que tiene veinticinco años, y que quiere una hipoteca para la casa —ya no quiere la moto, como el anterior—, y que por tanto tiene la casa para responder, y le piden lo mismo, que le avale su padre. El que ya tiene treinta y cinco, que es emprendedor, que ya tiene la casa medio pagada, quiere un crédito para su nueva empresa, y le piden como aval esa casa que lleva pagando al banco durante los últimos quince años. Gran empresa, informes bancarios, avales, acciones pignoradas... Siempre ha sido muy difícil que los bancos te dejen dinero. Pero, además, hace entre tres y cinco años nos estábamos quejando de las dificultades de la banca española. Fijémonos en un dato. Si tú vas a pedir un crédito a un banco americano, te solicitan un plan de negocio. Y lo más normal es que, tras analizarlo, te digan que para ese negocio en vez de un millón de dólares necesitas dos, porque han estudiado el sector, está creciendo mucho, y necesitas más dinero, y te dan dos millones. La banca española actúa al revés. Tú acudes, y también te piden el plan de negocios. Pero cuando se lo das, te contestan que no te dan un millón de euros, sino medio. ¿Por qué? Porque el banco en ese negocio no puede asumir más riesgo. Y si insistes en que necesitas una cantidad superior, te recomiendan que se lo pidas a otro banco. Y cuando los créditos eran muy grandes, eran sindicados. Es decir, que la banca española no ha dejado el dinero fácilmente. Otra cosa es que hayan prestado mucho dinero a grandes empresas. Pero a los españoles normales, que somos los que mantenemos el sector inmobiliario pagando nuestras hipotecas, no. A la gran empresa, quizá.


   


  Durante mucho tiempo, España ha sido el único país del mundo donde no se hablaba de crisis, o donde se tardó más en utilizar este concepto. El Gobierno afirmó durante bastante tiempo que no se trataba de una crisis. Aclaremos el concepto de crisis. ¿Estamos ante una crisis pura?


  El sistema capitalista se basa en la crisis permanente, mientras que el sistema socialista, por ejemplo, lo hacía en la planificación central. Una vez hecho un plan, ya no hay crisis, hay que seguir el plan, y hasta que éste se acabe, allí nadie puede decir nada. El sistema capitalista, no. Como no hay planificación central, siempre está en crisis. Porque, ¿qué significa crisis? Amenazas y oportunidades. En chino la palabra crisis se representa con dos pictogramas, uno significa amenaza y el otro, oportunidad. Como ves, los orientales lo tienen muy claro, el yin y el yang, el bien y el mal, entremezclados.


  La crisis, en sí, no es un algo negativo. Cuando dices que estás en crisis, ¿es buena o mala? Porque muchas veces de una crisis surgen las grandes ideas, o una empresa sale fortalecida. Yo recuerdo que cuando era pequeño mi padre decía siempre que estábamos en crisis. «¿Por qué, papá?», le preguntaba. «Porque vendemos demasiado.» Esto quiere decir que hay que pagar horas extra, necesitas trabajadores temporales, necesitas financiación... Estás en crisis. «Pero, papá, estás ganando mucho dinero, ¿verdad?» «Sí, pero en crisis también te puedes morir de éxito», decía. Era una crisis positiva, que puede ser mala también, claro. Sin embargo, en nuestra cultura occidental y católica, la crisis es considerada de forma negativa, porque lo que valoramos es la estabilidad, que todo sea claro y tranquilo. En Estados Unidos —un país con un altísimo nivel de inmigración— no lo perciben del mismo modo, ni en Australia... Es así, hasta tal punto, que si Estados Unidos entra en una guerra, la Bolsa sube... ¿Por qué? Porque se mueven bien en este terreno. Nosotros no, nosotros entramos en una guerra y la Bolsa se hunde. Porque nuestra cultura es mucho más antigua, el Viejo Continente nos llaman... Por eso aquí nadie utilizó la palabra crisis hasta meses después de que se empleara sin miedo en Estados Unidos y, en cambio, se hacían piruetas verbales hablando de turbulencias, desequilibrios...


  Lo que sucede es que el Estado no es un mero descriptor de la situación, sino que con sus declaraciones crea realidades. Muchas veces se dice que tal ministro ha mentido. Hay un profesor de economía que decía que los ministros nunca mienten, porque si dicen algo que no es verdad, automáticamente se convierte en realidad. Por ejemplo, el ministro de Economía dice que bajarán los tipos de interés. Pues todo el mundo piensa que emitirá deuda pública a un interés más bajo, de forma que todos los intereses bajarán, ya que el Gobierno marca la pauta...


  ¿Qué hacen automáticamente la Bolsa y el mercado? Se adaptan a las nuevas circunstancias y los intereses bajan. ¿Es el ministro un gurú, un visionario? No, simplemente hay gente que marca el mercado, porque cuando actúan, éste se lo cree y sus predicciones se convierten en realidades. George Soros, ese popular inversor en Bolsa internacional, decía que iba a subir Telefónica, y subía. Si decía que la libra iba a caer, todo el mundo comentaba que So— ros lo había dicho, vendían y efectivamente la libra caía. «Es un gurú, cuánto sabe.» No, no es que la libra fuera a caer, es que cayó porque lo dijo él. Eso es lo que ocurre con los políticos: cuando dicen algo, se convierte en realidad; de este modo, les resulta difícil mentir en temas económicos, porque cuando dicen algo el mercado se lo cree, y ocurre.


  Por eso nunca deben decir que hay crisis, o que hay recesión, o que hay un problema, o que va a subir o a bajar el tipo de interés. Por ello, los gobiernos han de tardar mucho en hacer declaraciones. Todo el mundo pide que digan la verdad, que digan si hay o si habrá crisis. Cuando se le preguntaba al ministro si habría crisis y él decía que no, hacía lo que responsablemente tenía que hacer, y así entramos en lo que podemos calificar de una «verdad incómoda» o de una «mentira cómoda». Una mentira cómoda es fácil de decir. «Sí, habrá crisis.» El Gobierno no sabe con seguridad si la habrá, pero, por el hecho de afirmarlo, habría provocado que hubiese, seguro, una crisis.


   


  Y en aquel momento, cuando el ministro Pedro Solbes no quería hablar de crisis, ¿ya había crisis?


  Crisis, entendida como amenaza y oportunidad, había. Crisis, entendida como una situación dificultosa, también. Pero, a mi parecer, el ministro actuó con diligencia. Realismo y generación de confianza fueron la tónica de sus declaraciones, y era lo que necesitábamos. No mensajes tremendistas que empeoraran la situación sin ninguna base real y amparándose en expectativas. De hecho, los economistas han asistido con perplejidad a una extraña situación, y es que, derrumbándose la Bolsa y los mercados financieros, el consumo seguía igual, y aun así las empresas de consumo que cotizan en Bolsa también caían. Y sin embargo dan más beneficios que nunca. Danone, por ejemplo, ha anunciado en 2008 una subida de sus beneficios mundiales del 9 por ciento. Los bancos también están anunciando beneficios, y los anunciarán todavía mayores, porque, cuando pase la crisis, todo lo que han metido en reservas, pensando que fulanito y menganito no pagarán, si pagan, esa cantidad que tienen ahora reservada ya no hará falta. Por tanto, no había un problema económico real. Había previsiones, intuiciones, datos que apuntaban en una dirección, pero el ministro, por el mero hecho de serlo, no podía afirmar que había crisis. En cambio, si preguntabas al profesor de economía, te decía que venía una y muy grande. Porque él sí que lo podía decir. Porque el economista opina, pero no crea tendencia. Pero si se trataba de un economista de una emisora líder de audiencia, en la que la gente confía, pues seguramente éste pedía calma, e indicaba que de momento no había crisis, que dependía de lo que hiciéramos.


   


  Leyendo artículos de los últimos meses, vemos que muchos economistas dicen que más que crisis o recesión, lo que hay en estos momentos es una depresión.


  La crisis, entendida como amenaza y oportunidad, es un tema que no sale en los libros de economía; en el diccionario hace referencia a un momento importante y decisivo. «Recesión» sí que aparece: recesión son dos trimestres consecutivos con crecimiento negativo del producto interior bruto (PIB), que es todo lo que se produce dentro de las fronteras estatales —si yo soy español y tengo una empresa en Rusia, esa empresa no queda reflejada en el PIB, sino sólo producto nacional bruto (PNB), que es lo que los españoles producimos dentro y fuera de nuestras fronteras; en el PIB sí queda reflejado lo que produce un ruso que tiene una empresa en España—. Si durante dos trimestres dentro de nuestras fronteras la producción baja, entonces estamos en recesión; si durante doce meses el crecimiento de ese PIB no es mayor del 1 por ciento, también. Esto es probable que acabe ocurriendo. Sin embargo, si analizas este dato, te preguntas si estaremos en recesión con una caída del 1 o del 2 por ciento del PIB, cuando el año pasado crecimos un 3,6. Entonces, estamos mejor que hace dos años. Así entendido, esto no es una crisis, aunque sí una pequeña recesión, ya que hemos ido hacia adelante.


   


  ¿Y qué es una depresión?


  Depresión = recesión [2] + deflación [3].


  Todos coincidimos en que no recordamos haber estado en una situación negativa similar y afecta a todos los sectores. Todo el mundo habla como si ya estuviéramos en una depresión; sin embargo, las previsiones más pesimistas sólo hablan de recesión. ¿Tú tienes la sensación de que hoy se esté vendiendo un 1 por ciento menos que el año pasado? Yo creo que todos los empresarios españoles firmarían ya mismo por un 1 por ciento negativo. Lo que sucede es que unos hablan del 40 por ciento, del 30 por ciento de caída, y otros dicen que están creciendo un 25. Recientemente, dando una conferencia en Galicia, titulada Marketing en tiempos de crisis, los asistentes comentaban que habían asistido por si algún día les tocaba a ellos, pero que lo cierto es que en estos momentos estaban creciendo, porque no formaban parte ni del sector del automóvil, ni del inmobiliario.


   


  Para explicar la crisis hay que aclarar dos grandes preocupaciones. La primera de ellas, la Bolsa. La Bolsa ha sido un elemento que durante muchas semanas ha estado presente en todos los medios de comunicación como el gran indicador de la crisis: cuando la Bolsa bajaba, aunque fuera un poco, la crisis era menor; cuando la Bolsa caía en picado, la crisis era profunda; cuando las cotizaciones se elevaban, todos pensábamos que estábamos empezando a salir de la crisis. Es decir, la fotografía de la crisis se hacía en Wall Street, en el Ibex 35 o en el Nasdaq. ¿Es esto un error?


  Sí, y por una razón muy sencilla. Siempre se ha dicho que la Bolsa era la que anticipaba las cosas, tanto la crisis como la «no crisis». Y ahora nos hacen creer que es un anticipador a una semana vista o a dos semanas vista. No es así. Es verdad que la Bolsa, como cuenta con cierto número de analistas, anticipaba predicciones o, ante algunas noticias, reaccionaba más rápidamente. Las empresas, con su proceso de decisión, ante determinadas informaciones tienen que tomar acciones determinadas. En el caso de la Bolsa es comprar o vender, con lo cual la reacción se ve muy rápido. Si yo, ante una noticia económica, decido retirar un producto en mi empresa, entre que lo decido y que ocurre, la inercia es muy grande. En la Bolsa sucede de manera instantánea, con lo cual la reacción a noticias o simples rumores normalmente tiene efectos en las cotizaciones bursátiles; en este sentido, sí es un anticipo de lo que va a ocurrir, aunque se puede equivocar.


  En la Bolsa podemos invertir o especular, dependiendo del plazo. La Bolsa está formada por unos tramos. En un primer tramo, se sitúan principalmente los gestores de patrimonios y fondos, que intentan aportar a sus depositarios o accionistas un cierto valor o un cierto beneficio, siempre muy controlado, porque gestionan mucho dinero, que tampoco quieren asumir demasiados riesgos y prefieren ver cómo van evolucionando las cosas. En otro tramo gana peso la especulación propiamente dicha, que es cuando presenciamos rentabilidades del 5 por ciento diario, lo que significa un 1.500 por ciento anual. Como podemos intuir, esto no es un juego de riesgos y rentabilidades, sino un tema puramente especulativo... no es una cuestión de estrategia, sino de táctica. Estrategia es cuando actuamos de medio a largo plazo. «Voy a comprar bancos porque este cliente es muy conservador, y los bancos son conservadores; o compañías de seguros, o inmobiliarias, o concesionarios de autopistas.» Si yo tengo un cliente muy arriesgado, voy a comprarle empresas virtuales, empresas digitales, de software... Alguno se preguntará por qué hemos puesto precisamente estos ejemplos —inmobiliarias, bancos, aseguradoras—, que actualmente no es que sean sectores muy seguros. No, en este tramo en el que estamos ya no, porque ya los grandes, los que tienen más dinero, han salido de allí, y los que están ahora jugando con esos valores son las masas de capitales que buscan una alta rentabilidad y están dispuestas a asumir altos riesgos.


  Dicho de otro modo, la Bolsa tiene dos funcionamientos. Uno, en el tramo de medio y largo plazo, cuando los inversores buscan rentabilidades por debajo del 20 por ciento, con unos riesgos controlados; el otro, cuando pasamos del 20 por ciento, o como estamos ahora, del 1.000 por ciento anual: nos encontramos entonces en tramos de especulación, en los que los actores que van a jugar son otros. Es como si tú organizas una fiesta para tu hijo y decides invitar a sus primos —que obviamente conoces—, a los vecinos —que también—, al hijo del de la tienda —que también conoces—. Tu hijo se lo pasará como siempre, porque son los que vienen normalmente a jugar a casa, irán creciendo, se irán haciendo mayores, y cambiará poca cosa. Pero también puedes organ izarle una fiesta a la que vengan todos los de su clase, incluso los de la otra clase: si las cosas salen bien, tu hijo se va a convertir en el chico más popular, en el rey de la fiesta, en el rey del colegio; pero incrementas el riesgo: vendrá gente que no conoces, que igual te destroza la casa, y si la fiesta no sale bien, tu hijo, en vez de ser muy popular, será el hazmerreír del colegio, con el que nadie quiere jugar, y a ti, además, te han destrozado la casa. Un desastre. Pues la Bolsa funciona de una manera similar. Es la fiesta que le haces a tu hijo, y puedes invitar a unos u a otros. Ahora, los que están invitados a la fiesta son los especuladores que pueden ganar mucho dinero, pero que se pueden cargar la economía.


   


  El día que en la radio estuvimos hablando de cuál era la preocupación que tenía la población desde el punto de vista económico, la respuesta fue la inseguridad en los fondos de pensiones. ¿Qué son exactamente los fondos de pensiones? ¿En qué momento aparecen en la crisis y qué elementos juegan en ella?


  Tenemos que distinguir, por un lado, entre fondos de inversión y fondos de pensiones, y por otro lado, depósitos a largo plazo; aunque en realidad pueden servir todos para los mismos fines, depende de la marca que ponemos para atraer a inversores distintos. El español tiene una renta media mensual de mil doscientos euros, y ese dinero lo reparte entre varios fines. Uno de ellos es «cuando me jubile, ¿qué?» Pero otras personas piensan: «Y cuando me muera, ¿qué?» España es el país con mayor número de seguros de decesos, es decir, de seguros para pagarse la tumba. Un dicho popular dice: «No tiene donde caerse muerto.» En España, sí, y es además un seguro muy antiguo, que incluso se pasa a cobrar puerta a puerta por las casas. Entonces, un poquito va para el seguro de entierro; y otra cantidad va «para cuando me jubile»... Y esta parte es la que metemos en fondos de pensiones. ¿Por qué lo hacemos, si cuando nos jubilemos cobraremos de la Seguridad Social? Como la economía va creciendo tan rápido, la Seguridad Social nos dará una proporción de aquello con lo que hayamos contribuido, pero es que con esa proporción no llegaremos a fin de mes cuando estemos jubilados. Bueno, pues decidimos tener un complemento, que es el fondo de pensiones, por ejemplo. ¿Ellos qué hacen con tu dinero desde ahora hasta que te jubiles, dentro de treinta o cuarenta años? Pues lo van invirtiendo, de esta manera no sólo te dan el dinero que tú has depositado, sino también lo que hayan ganado durante estos años. ¿Y si lo pierden? La idea es que lo inviertan donde no van a ganar mucho, pero tampoco van a arriesgar mucho, con lo cual riesgo y rentabilidad serán parecidos — en realidad, se supone que al cabo de treinta años, aunque algún año pierdan, habrán ganado bastante más—. Piensa que aunque sólo ganaran un 4 por ciento al año, durante treinta años, tendrás cuatro o cinco veces el valor inicial. Es perfecto. Pero si intentan ganar un 15 por ciento al año, puede que dentro de treinta años no tengas nada, porque han asumido mucho riesgo y se pueden haber equivocado muchas veces. Los fondos de pensiones son tan grandes que llega un momento que incluso son propietarios de empresas y les cuesta encontrar dónde invertir. En sitios donde la Seguridad Social es más débil, como en Estados Unidos, los fondos de pensiones son más fuertes.


   


  ¿Qué significa que un fondo de pensiones está garantizado?


  El Estado nunca te va a garantizar un fondo de inversión: es un dinero que pones en un sitio para que lo inviertan en varias acciones y otros activos financieros, en función del riesgo que tú mismo admitas. Lo asumes, y en función de ese riesgo te darán un beneficio. Con un fondo de pensiones, en cambio, la ley suele y debe regular que el riesgo sea menor, y para incentivar que la gente confíe, además de establecer legalmente que se puede arriesgar poco, en un momento turbulento el Estado puede además garantizarlo. Esto hace que la gente se quede tranquila a pesar de la crisis, porque tienen su fondo de pensiones y su seguro de decesos: dónde caerse muerto y con qué jubilarse.


  Otra cosa son los fondos de inversión, que como ya señalaba, nunca te garantizarán, porque has asumido el riesgo, y otra, los depósitos bancarios, que es lo que el Estado ha garantizado en primer lugar: es el dinero que yo tengo en la cuenta corriente, por el que me dan un interés tan bajo; el Gobierno considera que ya que no tengo rentabilidad, tampoco debo asumir un riesgo, y lo garantiza con el fondo de compensación interbancario. Como habíamos dicho que es una ilusión, si todo el mundo exige que le den su dinero, puede haber problemas. El Estado, consciente de ello, y para evitar que la gente sea presa del miedo, garantiza los depósitos. Porque es poco probable que todo el mundo vaya a sacar el dinero ahora para comprar cosas.


   


  ¿No habrá corralito entonces, como temió una parte de la ciudadanía?


  No debiera, si el Estado toma medidas contundentes para generar la confianza necesaria en esa ilusión que es el dinero.


   


  Una de las medidas que primero se han implementado es inyectar liquidez.


  La liquidez es el «líquido elemento», es decir, el «dinerín»; si yo tengo muchos billetes, soy «una persona muy líquida». Cuenta en broma un amigo mío que se vendió una empresa catalana, y uno le decía al antiguo dueño que siempre había sido un tipo muy sólido (en el sentido de persona de confianza, con decisiones siempre bien tomadas...), y que ya haría algún otro proyecto, a lo que contestó que en verdad ahora era más líquido que sólido (porque acababa de vender y tenía muchos billetes). Cuando hablamos de «líquido» lo relacionamos con billetes o con el dinero que tengo en mi cuenta y que, si quiero, puedo sacar. Por ejemplo, en tu caso, Jordi, ¿tienes muchos terrenos? Entonces eres «poco líquido», porque convertir esos terrenos en billetes te va a costar, vas a tener que venderlos, encontrar un comprador, inscribirlos en el registro, ir al notario... En cambio, si tienes acciones en Bolsa eres «bastante líquido», porque puedes ir mañana y venderlas, a un precio u otro, pero tendrás el dinero con mayor rapidez. La gente acude a los bancos a pedir billetes. Y la entidad puede responder que no tiene liquidez, que es este elemento que es el dinero, que fluye por las venas del sistema. Por eso se llama líquido. ¿Qué hace el Estado cuando inyecta liquidez? Puede estar indicando que va a imprimir más billetes —que es tarea del Banco Central—, pero con esta medida crea inflación. O sacar billetes de su propio depósito (el del Estado) e introducirlos en el sistema, por ejemplo, aumentando las pensiones. Doy más dinero a los jubilados, que como sé que tienen apuros para llegar a final de mes, lo que harán casi con total seguridad es gastárselo, con lo cual todos los que prestan servicios a estos ancianos recibirán más dinero. Se ve rápidamente cómo el dinero llega al sistema. Si inyecto la liquidez dando dinero a las empresas, las empresas lo invierten luego en China, con lo cual esa liquidez desaparece, ya no está aquí. Liquidez es cuando el Estado o la Unión Europea, a través de varios sistemas, logran que haya más dinero. Otra manera de conseguirlo es obligando a los bancos a que de cada diez billetes que tengan, no guarden dos en la caja fuerte, sino sólo uno y el otro también lo presten. Todo eso es liquidez.


   


  Cuando empezó la crisis, lo primero que hicimos fue mirar todas las mañanas el precio del barril de Brent. Ahora que la gasolina ha bajado, tenemos la sensación de que el precio del crudo no tenía nada que ver con la crisis. ¿Hasta qué punto el petróleo, sus impuestos, la gasolina, los impuestos de la gasolina... tienen o han tenido que ver con la situación económica actual?


  Todo esto es una leyenda urbana, como aquella que cuenta que si te paras en tal curva verás a un autoestopista que en la siguiente curva desaparecerá. Esto es lo mismo. «Es que China está gastando más petróleo.» Los países en desarrollo están gastando más petróleo desde siempre. «Es que en Iraq hay ahora una guerra»; pero en los países productores de petróleo la guerra es habitual. «Es que ahora parece que no se encuentran pozos.» Pero siempre ha sido así. «Es que ahora Venezuela va a producir petróleo de mala calidad.» El petróleo venezolano siempre ha sido malo. ¿Sabías que el único país que puede refi— nar petróleo a Venezuela es Estados Unidos, porque son los únicos que tienen tecnología para refinar un petróleo malo? Y está todo el día insultando al presidente de Estados Unidos. Y Hugo Chávez dice que le van a invadir. No, no, sólo tienen que decirle que no le refinan más petróleo. Son los únicos que le pueden comprar y sin embargo, cada vez que hay una declaración en contra, se dice que cuidado, que igual Venezuela se enfada. Venezuela no se puede enfadar. Es que ha llegado un invierno a Estados Unidos muy frío y se va a gastar más petróleo para calefacción...


  Esto pasa cada año, siempre estamos así. ¿Qué ocurre con el precio del petróleo? Vamos a explicarlo: los bancos y otros intermediarios financieros pueden comprar activos de energía o futuros de energía, como petróleo, para sus clientes. ¿Por qué compran petróleo las entidades financieras? La respuesta es simple: porque piensan que va a subir. Cuando ya tienes mucho petróleo en tu activo, lo que esperas es que siga subiendo, y una forma de que siga subiendo es comprar más. Y cuanto más compras, más sube el precio. ¿Qué ocurre? Te dicen que ha subido mucho el precio del barril. Ya, pero ¿cómo está Estados Unidos de reservas? Sus reservas son muy altas. Tienen para tres años. Pues que liquiden. Pero es que, si venden, cae el precio. Y no, lo que quieren es que los árabes bajen el precio. Y esto no va a suceder. Porque si los árabes bajan el precio del crudo, todos los futuros de petróleo comprados, esas reservas acumuladas, bajan también su valor. Porque si el petróleo que compras tú es más barato que el que has comprado antes, el valor del petróleo que tienes también desciende. Por tanto, está en el interés de los inversores americanos que el petróleo no baje. Luego lo podrán argumentar como les dé la gana, pero esto es así. Pero, aun así, éste no es el problema, porque el petróleo en Estados Unidos es muy barato. El problema en Europa es que, de cada litro de petróleo que compramos, la mayor parte son impuestos. De distintos tipos, pero impuestos. El petróleo en Estados Unidos históricamente cuesta una cuarta parte de lo que supone aquí, en Europa. Esto es así porque aquí el resto son impuestos. Y si aquí el petróleo está muy caro, pues que bajen los impuestos, que tampoco pasaría nada. Tampoco es verdad que si bajaran los impuestos descendería el precio del petróleo. Porque si redujeran los impuestos, el árabe poseedor de los pozos lo que haría es subir el precio, porque sabe que en Europa son capaces de pagar un euro por litro. Con lo cual, a pesar de la menor carga impositiva, subiría su precio de igual modo. Además, si se bajan los impuestos del crudo, el dinero que se quedaba el Estado ahora pasaría a manos del árabe de turno. El petróleo es un negocio que tiene unas variables macroeconómicas muy grandes, que depende de grandes bancos, sobre el que el Estado tiene poco control, y de hecho vemos cómo cuando sube, lo hace rápidamente, y cuando baja, pues ya veremos, porque si ha subido y la gente lo paga, se produce resistencia a bajarlo, ya que la población está dispuesta a comprarlo a ese precio. La crisis no es culpa del precio del petróleo, pero es muy fácil culpar al crudo, porque son cuatro grandes empresas que ganan mucho dinero, cuatro grandes bancos, y también cuatro árabes a los que nos resulta muy útil criticar. En esta crisis ha quedado bien claro. El precio del barril ha subido y ha bajado, y la crisis ha seguido igual. Como dicen los petroleros, un litro de agua en el supermercado o en el bar te cuesta más que el litro de gasolina, es decir, que la empresa que lo vende ingresa menos, porque el resto son impuestos. Para obtener un litro de agua —estamos todos de acuerdo— hay que ir al manantial, cogerla, analizarla, filtrarla quizá... Con el petróleo, hay que localizar pozos, hacer prospecciones, excavar... es un trabajo peligroso, y conflictivo, porque muchos países productores además están en guerra, y, curiosamente, nos llega a un precio más barato que el litro de agua.


   


  Así que económicamente podemos afirmar que el petróleo mantiene a pesar de todo un buen precio, que no es caro.


  Lo veremos a cinco veces su valor actual. No sabemos cuándo, pero será así, porque tiene un precio que no es lógico, y las cosas que tienen un precio ajeno a la lógica, al final se acaban poniendo en su sitio. Así sucederá también con el precio de la vivienda, que no era razonable y se está resituando. Que un litro de petróleo sea más barato antes de ser cargado de impuestos que un litro de agua no es ni razonable, ni lógico.


   


  ¿Qué es la sobrerregulación?


  Este es uno de los auténticos problemas de la economía española. El tema del petróleo no está en nuestras manos, pero la sobrerregulación sí. Todos los imperios, cuando más invencibles parecían, se han colapsado. Desde el Imperio romano al otomano, y ahora es posible que se colapse nuestro imperio capitalista. Se dirá que ha sido porque los banqueros han sido unos ladrones —los de la banca de inversión—. Y no, se va a colapsar porque en cualquier imperio, en cualquier sistema, lo que sucede es que a medida que va evolucionando lo queremos proteger.


  Y a medida que lo protegemos, vamos imponiendo regulaciones, leyes, permisos, controles... Algunos dirán que eso es para que no ocurra lo que ha ocurrido. Mentira. Lo que ha sucedido es que se han alineado veintisiete planetas a la vez y ha habido un drama. Hemos hablado de las hipotecas subprime, pero en realidad lo que se ha producido es un auténtico colapso legal. Si tú quieres mover un jarrón en tu empresa, tienes que llamar a los de la ISO (International Organization for Standardization), al sindicato, al de decoración, al arrendatario, mirar el contrato de alquiler para ver si te permite mover ese jarrón, porque es un bien mueble dentro del contrato inmueble, al de medio ambiente... Tienes que mover treinta y cinco hilos e incluso así, cuidado, que igual al mover ese jarrón alguien se puede tropezar y demostrar que el jarrón no estaba ahí, que lo has movido y que no se lo has comunicado a todo el mundo que suele entrar en este edificio. Y el juicio lo pierdes. Y así tiene lugar el colapso del sistema. Este es realmente el problema de la economía occidental capitalista, la hiperregulación.


  Puede que quien lea esto piense que ya tenemos aquí a otro liberal de derechas... Pero no, no es una cuestión que se ciña al liberalismo. ¿Cuántos médicos ya no toman decisiones por el problema legal que les puede ocasionar, cuánta gente deja de actuar en las empresas? Por ejemplo, actualmente, en algunas ciudades españolas, abrir un local de ocio es casi imposible. Porque sólo con los permisos te pone en una problemática tan impresionante que únicamente determinado tipo de negocios lo pueden soportar, que son los que ganan mucho dinero cuando todo va muy bien, pero que cuando todo va mal son los primeros en cerrar. Lo hemos convertido todo en algo tan difícil, tan arriesgado, que o da muchos beneficios o no es factible. Pero los negocios de alta rentabilidad, y por tanto de alto riesgo, cuando viene una turbulencia caen rápidamente.


  Hemos caído en un exceso de microrregulación de detalles y hemos olvidado la macrorregulación de las grandes operaciones que es donde es más necesaria por sus efectos en cadena sobre el sistema.


   


  Hablemos del dumpingsocial.


  El dumping social es otra de esas grandes mentiras compartidas: empezamos con leyes para no contratar mano de obra infantil, para no contratar a gente en condiciones infrahumanas, pero a partir de aquí empezamos a elevar el listón. Como hablábamos antes, es un problema de sobrerregulación. Pero además legislamos que si tal persona se pone enferma pueda ir a tal tipo de atención médica, y además que si esta persona tiene de golpe una depresión no venga a trabajar, y que tenga tantos días de vacaciones...


  Si Marx levantara la cabeza, pensaría que ha ganado por goleada siete veces. «La Unión Soviética se impuso a Estados Unidos», pensaría, porque en todo el libro de Marx, en El capital, ni siquiera en la hipótesis más optimista contemplaba que los trabajadores conseguirían lo que han conseguido a día de hoy. Y en realidad todos pensamos que vivimos en un sistema capitalista de ideología liberal con tintes de bienestar. No, leamos El capital. Veremos que ni en sus mejores sueños tendríamos la economía tan en manos de sindicatos, trabajadores, con un mercado tan regulado, un gobierno socialista... Vacaciones de treinta días; si me pica el pie, no voy a trabajar; si le digo algo a alguien desmesurado, es acoso (mobbing) —, no puedo decirle a un trabajador que no es adecuado llevar un pendiente o rastas para atender a un cliente en artículos de lujo... Nada.


  Es verdad que hemos elevado mucho los derechos mínimos de los trabajadores. Sin embargo, permitimos la importación de productos de países que no respetan ni los derechos más básicos. Nuestras leyes establecen que no podemos hacerlo nosotros, pero no podemos meternos en lo que sucede en terceros países, y tampoco podemos tener una economía cerrada. Simplemente esperemos que el respeto a esos derechos se vaya contagiando, y que los otros hagan lo mismo que hacemos nosotros. Y claro, esos otros se están forrando, están creciendo a ritmos del 10 por ciento; por ejemplo, China tiene más dinero que nosotros y en el mercado internacional de capitales no toman prestado, sino que son ellos los que prestan dinero. En realidad, China gana dejándonos dinero a nosotros.


   


  Ahora que hablas de China, cuando tuvo lugar la famosa reunión de Washington de noviembre del 2008 todos se preguntaban si China iba a ir o no, y fue. Sin embargo, el papel de China como potencia mundial aún no está muy bien definido. ¿Qué papel tiene o tendrá en el mercado internacional?


  China es ese gran desconocido. Nosotros pensamos que es ese lugar del mundo que produce barato. Esta es la primera gran mentira. China no es ese país que produce a granel a precio de tralla. Lo primero que tiene que hacer el lector de este libro es comprarse un billete y viajar a China para comprobarlo. Produce barato, con costes medios, y caro, y fabrica tecnología de baja, media y alta gama, y tienen clase obrera poco formada, de formación media y muy formada. Tienen de todo. Insistimos en que es un país en desarrollo, y no: si fuera así, necesitarían financiación internacional para desarrollarse. Y son ellos quienes en el mercado internacional dejan dinero a otros países. Y decimos que cuando todos los campesinos estén trabajando, entonces tendrán problemas y tendrán que subir los salarios. No, ya están invirtiendo en África y la India. ¿Tenemos que esperar a que China tenga problemas competitivos, a que sus mil millones de campesinos trabajen y planteen problemas? No, porque ellos, que ya lo han previsto, han decidido invertir en África. Cuando las leyes chinas impongan ciertas restricciones, las africanas no se las van a imponer.


  Incluso definir China como país es equivocarse. Es un conjunto de estados muy distintos entre sí, con etnias diversas... Es como Europa o Estados Unidos —que también es una suma de estados—. En Occidente no comprendemos bien qué es exactamente China. Es una cultura distinta, basada en un pensamiento circular, no lineal como el nuestro. Cuando haces negocios con China te das cuenta de que te preguntan lo mismo siete veces. Para nosotros esto es muy estresante, pero para ellos es normal. El mismo concepto de ciclo que tenemos en Occidente —que para nosotros es ahora estoy bien, ahora estoy mal—, para ellos no es «ahora estoy mal»; no, «ahora estoy a punto de volver a estar bien». ¿Por qué? Porque para nosotros es una trayectoria, un pensamiento rectilíneo, pero para ellos ese mismo ciclo es un círculo que se va repitiendo.


   


  ¿Y por qué tienen la necesidad de preguntar siete veces?


  Esta historia te va a gustar. Unos directivos del Barça se fueron a China. Unos se iban por el asunto de la publicidad de las camisetas, pero otros, ya que estaban, iban para hacer relaciones a otros niveles. Al bajarse del avión, se acercan tres chinos y preguntan qué significa «que el Barça es más que un club». Uno de los directivos se lanzó a explicar que el Barça, además de ser una entidad deportiva, es una entidad social que ha aglutinado intereses muy variados en Cataluña de una forma pacífica durante muchos años —en el momento de la Transición, en momentos de depresión económica, en las noches en que los catalanes se reúnen para ver una confrontación con el Real Madrid, que es un tema político, pero que es una confrontación pacífica, porque los catalanes somos un pueblo pacífico...—; por tanto, el Barça es un poco la encarnación de todo lo catalán, pero que compite contra sí mismo, contra otro equipo, que es el Español. Por eso es «más que un club», porque es la casa de todos... Hay mucha gente que dice que es del Barça, pero no es ni socio, simplemente simpatizante, pero se siente del Barça... Los chinos responden que es muy interesante. Parece que lo han entendido. Me cuenta este directivo que al cabo de un par de horas le vuelven a preguntar qué significa «más que un club». Y él piensa que son los mismos tres, pero duda. Y se lo vuelve a contar. Al cabo de dos horas, otra vez. Y él, ya mosqueado, pensando: «O estos chinos son otros, y por eso me lo preguntan, o me están tomando el pelo.» Pero durante la cena, sentados, y por tanto ya seguro de que eran los mismos tres tipos, se lo preguntaron otras tres veces más. Los mismos. Lo que querían era entender muy bien ese concepto que les parecía tan sumamente interesante. No buscaban nueva información, como pensaría un occidental, sino nuevos matices, qué se repite en la explicación y qué no. Es un pensamiento diametralmente distinto al nuestro. Aquí diríamos que ya se lo habíamos explicado antes. Allí esto es normal, el pensamiento circular, donde el yin y el yang forman parte de lo mismo. ¿Recuerdas cómo lo representan, con esa imagen redonda, blanca y negra? El yang que es la parte negra, tiene una parte dentro del yin, y el yin dentro del yang. Y la frontera entre ambos es una franja medio indeterminada.


   


  ¿Y las subvenciones europeas?


  Algunas subvenciones europeas son pan para hoy y hambre para mañana. Lo hemos visto con la crisis alimentaria. Nos han dado subvenciones para llevar a cabo determinadas acciones agropecuarias y ahora, con la crisis alimentaria, pensamos que ojalá siguiéramos fabricando todo aquello que dejamos de producir para tener acceso a las subvenciones. Ponerte en manos de las subvenciones es ponerte en manos de una gente que piensa en el grupo, pero no en tu región o en tu caso particular. Además, te garantizan las subvenciones durante un período de tiempo, pero después ya veremos. Una empresa es rentable y deseable cuando va a velocidad de crucero. Sin embargo, te dan una subvención cuando estás mal; si estás bien te la quitan. Es decir, cuando ibas a coger esa velocidad media, la eliminan. Con lo cual vuelves a estar mal. Incluso quizá peor de lo que hubieses estado sin subvención. Esto nos lo enseñó Johan Cruyff, volviendo al símil futbolístico. Cruyff, cuando jugaron contra el Balaguer, un equipo de tercera división catalana, iba diciendo que iban a perder, y cuando le preguntaron por qué, respondió que porque gana la necesidad, y como ellos necesitan ganar y el Barça no, pues ganarían... y ganaron. Y Cruyff no es un gurú, ni un profeta, aunque muchos lo definan así, pero sabe que la necesidad gana.


  Pues aquí sucede lo mismo: cuando tienes subvenciones, no necesitas pensar demasiado, plantas y desplantas lo que te dice la Unión Europea, utilizas los productos químicos que te dicen, y punto. Ahora nos encontramos con que la Unión Europea dice: «Bueno, tú lo llevas muy bien, has crecido un 3,6, o un 3 por ciento el año pasado, pero han entrado un montón de países que están peor que tú. Ahora las subvenciones se las doy a ellos.» Y respondes que si tú has crecido ese 3,6 es porque has disfrutado las subvenciones. Si das las subvenciones a otros, el crecimiento se lo llevarán ellos, y además tú has dejado de hacer lo que sabías hacer para realizar lo que exigía la subvención. Sin subvención, ni se puede hacer lo que hacía antes, ni lo que hacías con la subvención. Con lo cual te quedas arruinado, con un montón de años perdidos.


  Ése es el problema. La sobrerregulación, las subvenciones. Éste es el tipo de problemas que tiene la economía, pero que todos rápidamente nos hemos apuntado a decir que es la crisis mundial. Qué mentira más cómoda decir que todo lo malo que tenemos es mundial, y lo que depende de nosotros va bien. No, los problemas venían igual.


   


  


  CÓMO NOS PUEDE AFECTAR


  Hablemos de cómo nos afectará, de las expectativas a corto y largo plazo. Te voy a poner como ejemplo un restaurante de clase alta y otro de clase media... Me gusta comparar restaurantes de una y otra gama. En el restaurante de clase media hay dos turnos, de ocho y media y de diez y media de la noche. A las ocho y media están a tope; y el viernes y el sábado, a reventar. Le pregunto al camarero si a las diez y media también están llenos, y me dice que sí, que viernes, sábado y domingo llenan. Le pregunto si no tienen crisis económica y me responde que no han notado casi nada. O poco. Quizá un 4, 5, o 3 por ciento de caída, no más.


  Si quisiese manipular la información podría decirte que entre el 3 y el 5, hay un 40 por ciento de diferencia, como dicen algunos medios, pero sólo es un 2 por ciento del total facturado.


   


  Y curiosamente vas a otros restaurantes y te dicen que lo han notado más en las cenas que al mediodía, que van las empresas, ya que las comidas de las empresas todavía las paga el empresario, pero no la cena, y en la cena sí que han notado un descenso. Pero curiosamente donde han notado más la caída, en el restaurante de gama alta, es por la noche, y en el de gama media o baja, al mediodía.


  Además te dan números que no son nada consistentes. Te dicen que han caído un 10 por ciento. Ya, pero no tienes a nadie. «Es que hoy es un día fatal, hoy la crisis se nota muchísimo.»


   


  ¿La crisis no ha creado sabios? Es decir, cuando alguien te habla de crisis, normalmente todos nos sumamos. Me explico, vas a ver a tus amigos y les preguntas por el trabajo y por la crisis y te dicen que el trabajo va bien, y que sí que han notado la crisis; o preguntas en el restaurante y te responden que sus ingresos han caído un 10 por ciento. ¿Cómo han calculado ese 10 por ciento? Y vas al cabo de una semana, y ese mismo restaurante te dice que esa semana un 20 por ciento. Y te añaden siempre «más o menos», «aproximadamente».


  Porque externalizar la culpa es muy fácil, y la crisis es la excusa perfecta. Nadie te dirá nunca: «Yo no me caigo bien a mí mismo», o «yo soy un idiota», o «yo soy mala persona». La culpa siempre es de los demás.


   


  Y en época de crisis, ¿cuesta mucho que la gente te diga que va bien o que no notan la crisis para nada?


  Claro, porque piensan: «A ver si le voy a contar lo que me va bien, éste se lo cuenta a otro y me quita lo que me va bien.» No, preferimos afirmar que sí que hay crisis, y que además la crisis va a ser la responsable de que este año no ganemos mucho dinero. Y si preguntas si lo han ganado otros años, te responden que no, que iban cubriendo gastos. Muchos están creciendo un 8, un 12 por ciento, excepto los dos sectores que sufren claramente las consecuencias de la crisis financiera, es decir, el de la automoción y el de la construcción.


   


  ¿Cómo nos va a afectar y cómo nos está afectando todo y qué expectativas hay a corto, medio y largo plazo? El efecto Pigmalión, ¿qué es?


  El efecto Pigmalión es el de la profecía autocumplida. Cuando ves a una madre con un niño, el niño va tan feliz en la bicicleta y la madre le empieza a decir una y otra vez que se va a caer, el niño se cae. Y la madre le recrimina: «Ya te lo dije.» Y el niño le responde que no se iba a caer, que ha sido ella quien le ha hecho caer. Pues de esto tenemos experiencias en ESADE. Voy a explicar un relato que explica la situación.


  Un señor que hacía salchichas frankfurt, que iba en su autocaravana, y se le ocurrió que si vendía cerveza facturaría el doble. La gente le preguntó por qué no ponía ketchup y mostaza. Nuestro empresario vio que lo importante no es si lo cobraba o no, sino que venían más clientes, porque decían que ahí había unas frankfurt estupendas. Así que pensó qué tal le iría si hacía alguna hamburguesa. Y cada vez venía más gente. Si además de cerveza, ponía Coca—Cola y agua, y algún zumito... pues el negocio iba creciendo. Viendo que venía mucha gente y que había muchos coches parados al lado de la autocaravana, decide poner unas mesas, para que la gente no se quedara de pie, junto a los coches. Las mesas le habían costado un poco más de dinero, pero la gente cada vez iba más. Así que cada vez puso más mesas. Como la gente se quedaba cada vez más tiempo, puso unas sombrillas para el sol, entonces la gente, que se encontraba a gusto con la bebida, sentados en las mesas, con buena temperatura y el parasol, se quedaba más tiempo y consumía más cerveza y más frankfurts. Y pensó en poner un poco de música. Y, entonces, la gente también se tomaba allí la primera copita. Ya no solamente iban a comer o a cenar, sino que también la primera copita la tomaban en su negocio, con música. Y decide poner una pequeña sala de baile. Y al lado, un cine de verano. Y luego llegó otra gente que le preguntó si podía ponerse en el terreno contiguo para hacer algodón de azúcar, o vender manzanas... y les dijo que sí, pero que le tendrían que pagar un poco. Y montó un centro comercial en toda regla, con aparcamiento, una zona lúdica brutal, cines, discotecas... y pensó en las dimensiones que estaba tomando el negocio. El volumen del negocio le asustaba y necesitaba seguridad. Y pensó que el niño estudiaría en ESADE, para poder manejar esas cantidades con tantos ceros que superaban a su padre. Finalmente, le manda cinco años a ESADE, y al finalizar el quinto curso el niño le dice a su padre que se va a ir a trabajar a una gran corporación. Y el padre le dice que debe quedarse con él en el negocio brutal, que debe devolver el dinero que ha invertido en su educación. Y el hijo le dice que de acuerdo, que durante un año trabajará en el negocio familiar. El padre le pregunta qué tienen que hacer, y el hijo le dice que antes de hacer, hay que pensar. Y para pensar, le dice el hijo, hay que analizar. Al cabo de un par de semanas, el niño le confirma que viene una crisis todavía peor que la del crack del 29, o la de 1992... Así que el cine, aunque atrae a clientes, considerando el precio de la entrada y el del alquiler de las películas, y tras hacer un análisis de coste/beneficio, hay que cerrarlo. Y lo cerraron. Al no haber cine, la gente que se iba a comprar la salchicha frankfurt antes de la película, ya no va, así que pierde clientes. Y el padre piensa que es por la crisis. Y el hijo piensa que con la música hay que pagar derechos de autor... así que también fuera. El padre se muestra un poco reticente por los clientes, pero el hijo le dice que el cliente da igual, no importa... Quitan la música y el padre ve que el cliente de toda la vida ya no acude, o va menos días. Y fue quitando la música, las sombrillas, las mesas... Al cabo de un año estaban él y el hijo haciendo frankfurts otra vez y hamburguesas sin queso, porque el queso no dejaba margen... Y el padre le dice al hijo que cuánta razón tenía, qué bien le habíamos enseñado en ESADE y que, efectivamente, venía una crisis que no sabían si iban a poder salir de ella.


   


  ¿Y el ejemplo perfecto de este efecto Pigmalión son las rebajas?


  ¿Qué ocurre cuando vienen las rebajas? Las empresas ponen un montón de stock para liquidar e in90cluso nos ponen producto de nueva producción, compran mercancía para las rebajas, es decir, van a una feria y adquieren nuevo producto. Cuando hay crisis, las empresas deciden coger poco stock porque van a vender poco. De pronto, vienen las rebajas y no hay crisis y el stock se termina, y las empresas dicen que efectivamente esas rebajas no han sido tan buenas como las de otros años. Unos porque tenían menos stock, y otros porque pensando que había crisis, bajaron los precios un 60 por ciento. Claro que han facturado menos, porque han bajado el precio y porque tienen menos stock. O el stock es de menos calidad, y lo que es malo, realmente, nadie lo quiere. Es el tiempo de la alegría. Cuando todo va bien, vienen las rebajas y todos nos dedicamos a comprar, pero con rebajas del 20 por ciento. En estas rebajas, hemos visto hasta un 60 por ciento de descuento. Y la gente dice que no ha vendido tanto como otros años. Pero ¿en unidades o en precio? Y te dicen que en precio, porque la gente no quería pagar. Pero ¿cómo lo saben, si han puesto un descuento del 50 por ciento de salida? Claro, así poco margen pueden dar estas rebajas. Esto es el efecto Pigmalión, que es muy común actualmente. Además, pensamos que la competencia también baja los precios, y que por eso nosotros también los debemos bajar. Pero la competencia siempre lo ha hecho y tú nunca los habías bajado tanto, y sin embargo ahora lo has hecho precipitadamente. Esto está en la línea de predecir qué pasará, cómo nos afectará... todo esto depende de las decisiones que vayamos tomando, porque al final la economía la hacemos entre todos. Esto que parece una perogrullada es una gran verdad. En la economía, más que en otros ámbitos. Dicho de otra manera, nosotros podemos hacer que vaya para arriba o acabar por hundirla. Las decisiones que están tomando las empresas últimamente son para acabar de hundirse. Despidos de trabajadores, lo que a su vez implica menos comerciales. Entonces venderán menos. «Que los comerciales no vayan a vender, porque gastan en gasóleo y en no sé qué e igualmente no venden.» Y quieres que por teléfono vendan lo mismo que yendo en coche, con el contacto directo. Pues no. Es imposible. Absolutamente imposible.


   


  En época de crisis aflora el dinero negro. Tú has comentado que el país de Europa o de la zona euro donde hay más billetes de quinientos euros es España. ¿Los billetes de quinientos euros son sinónimo de dinero negro?


  Claramente. Nuestras compras no se pagan con billetes de quinientos euros. Entonces, ¿para qué son los billetes de quinientos? Para no verse, por eso se llama negro, porque no se ven. Es como los agujeros negros del cosmos, que se llaman así porque no se ven, no dejan escapar la luz. Pues con el dinero negro es lo mismo. Ahora bien, el dinero negro es una moneda con dos caras. Hay quien dice que es un amortiguador automático. De acuerdo. Hay crisis. Pero como hay tanto dinero negro, la gente seguirá gastando. Lo que pasa es que en las cifras oficiales no sale. La gente está muy endeudada, pero en blanco. Pero ¿cuánto tienen en negro para responder? La segunda cara de la moneda es que en los datos oficiales hemos visto una caída en la producción real, en blanco; pero en negro, ¿cuánto ha caído realmente? Hay quien dice que la producción en negro ha caído mucho más. Porque todo lo que eran horas extra ha desaparecido, y si esto es así, entonces la crisis es más profunda de lo que algunos dicen. Los pesimistas afirman que el dinero negro ha desaparecido. Pero sabemos que no ha desaparecido, aunque podría suceder si lo gastáramos todo en pequeños gastos sin factura pero que la empresa vendedora declara a Hacienda. Esto es muy difícil que ocurra porque sólo una parte la gastamos en gastos habituales.


  Una gran parte sigue circulando en billetes de quinientos euros para determinadas transacciones. No se usa en la venta de coches nuevos porque en el sector del automóvil son gente seria, pero en el sector inmobiliario entre particulares, reformas y mantenimientos hay muchas operaciones que se hacen parcialmente en negro, con el típico mitad y mitad. De este modo, podemos afirmar que el negro es un amortiguador automático y que es una de las razones por las que en España habrá problemas, pero la economía sigue funcionando y seguimos viendo el dinero correr.


   


  ¿El dinero negro es economía sumergida?


  No, la economía sumergida funciona claramente con dinero negro, pero es un elemento más nocivo, peor. El dinero negro tiene el problema de que «Hacienda somos todos» y el negro es «Hacienda somos todos... menos algunos», que parte de su actividad la hacen sin pagar impuestos. En cambio, la economía sumergida es peor, porque es aquel que no tiene asegurados a los trabajadores, no tiene los permisos para desarrollar su actividad, hace algo que no es del todo legal. La economía sumergida es todo lo que hace la empresa que está por debajo del límite mínimo que todos creemos que debe respetar un negocio. En cambio, el dinero negro puede ser generado desde una actividad legal, excepto por el hecho de que el dinero está oculto. Muchos negocios que fiscalmente pagan por módulos generan negro para ahorrar el IVA y otros impuestos en sus gastos.


   


  Estamos hablando de cómo nos afectará la crisis. Cuando caen sectores importantes del PIB, ¿qué pasa?


  La gente tremendista dice que han caído los sectores motor de la economía, que son, nunca mejor dicho, el automóvil y la inmobiliaria. Pero alguien optimista como yo te tiene que afirmar lo contrario: con todo el dinero que la gente no gasta en comprarse casas o coches, ¿qué va a hacer el español, de carácter latino y mediterráneo? ¿Empezar a ahorrar como si fuera nn noruego? No, se lo va a gastar en otras cosas. Por ejemplo, en los restaurantes que hablábamos antes, que están llenos; en los centros comerciales, que también están a reventar. Y dirán que hay mucha gente, pero paseando, que no compran. Sí que compran, y los aparcamientos están llenos. Quizá en las tiendas caras no veamos a tanta gente, pero nunca ha habido mucha, y los centros comerciales el sábado siempre han estado plagados de gente. Así que lo que tendríamos que decir es que estamos en un momento en el que quizá seremos más felices porque no gastaremos tanto en cosas que nos habían obsesionado, como un coche de lujo o una casa por encima de nuestras posibilidades, y consumiremos más en restaurantes, cines, moda... La cultura del ocio. Y al final diremos lo bien que nos lo hemos pasado este año. Sí, no hemos cambiado de piso y no nos hemos ido a un barrio más pijo, pero nos lo hemos pasado que no veas.


   


  ¿Por qué siempre pensamos que estamos peor cuando la mayoría de las empresas están mejor?


  Como dijo el clásico, «tiempos pasados siempre fueron mejores». Ocurre que tenemos una memoria selectiva, y lo malo tiende a olvidarse y lo bueno a recordarse. Gracias a ello puede sobrevivir el elemento humano. De lo pasado sólo te quedan los recuerdos felices. Esto también ocurre con las relaciones de pareja. Cuando rompes una relación, es porque has decidido que no compensaba. Porque había cosas buenas y cosas malas. Pero es que ahora sólo te acuerdas de lo bueno. Pero lo malo estaba ahí. Pues esto es lo mismo. Recuerda todo lo que sabes de economía, y nunca la gente ha hecho dinero con facilidad; les decimos a nuestros padres que ellos hacían dinero a mansalva porque había más demanda que oferta, y porque había pocos competidores. Y te dicen que no es cierto, que no han tenido vacaciones en veinte años, que trabajan desde los dieciséis, que todo lo que tenían se iba para pagar los sueldos. Siempre recordamos lo anterior como más fácil y esto no es así, porque las dificultades... Lo hablábamos antes con el ejemplo de los bancos, de que antes daban dinero con enorme facilidad... Dentro de diez años, tus hijos pensarán que antes daban crédito a diestro y siniestro. Mentira, a mí nunca me han dado un crédito diciéndome «aquí lo tienes, campeón, disfrútalo». No, siempre con garantías reales, inmovilizados y avales. Siempre. Sí es verdad, quizá, que ahora están pidiendo más de la cuenta, quizá ahora se están pasando. No les hagamos el favor a los bancos y cajas de decir que antes pedían poco. Antes pedían lo que tenían que pedir.


   


  ¿Mantienes la teoría de que las reservas acumuladas acabarán siendo beneficios extraordinarios?


  Sí, claro. Las empresas tienen distintas cosas que hacer con sus beneficios. Lo pueden reinvertir, por ejemplo, en inmovilizados, máquinas, inmuebles, en cosas productivas. Lo pueden gastar, por ejemplo, en formación, en investigación y desarrollo... Lo pueden pasar a reservas, y decir: «Lo dejamos aquí, en una cuenta o inversión. Esto da más músculo a la empresa por si vienen malos tiempos.» Reserva voluntaria, reserva legal, reserva por impagos... O pueden repartir el dividendo. «Hemos ganado tanto, que a los socios se les devuelve en parte el dinero ganado.» Pero ¿qué ocurre? Que haces las reservas para algo. Por si se avecina crecimiento, por si hay que comprar alguna otra empresa, o por si hay impagados. Pero si finalmente no hay impagados, esa reserva se vuelve a convertir en beneficio. Y eso tiene que salir del balance de una empresa. «Es que me he guardado aquí, en este bolsillo, las reservas por impago.» Pues si te pagan, lo que tienes en ese bolsillo es todo beneficio. Y eso es lo que está pasando con muchas empresas, que están guardando mucho para impagos y eso de golpe se convertirá en beneficios. De este modo, hay más para formación, para compra de inmuebles, de stocks... Que es lo que está pasando ahora con algunas personas que piensan guardar un poco de dinero por si la crisis es mala. Si finalmente la crisis no es mala, mucha de esa gente se lanzará a comprar. Si la crisis pasa, si es un simple constipado, como dice algún político, luego todo el mundo dirá que no se ha cambiado de traje, ni de coche, que se han comprado una corbata, o han cambiado las llantas o las ruedas, pero cuando ya estén tranquilos, se gastarán el dinero en el coche, con lo cual hemos vendido corbatas, llantas, neumáticos, y además tendremos el coche, el traje y la corbata, y como habrá dinero, porque la gente habrá retraído sus gastos, habrá un momento de dulce felicidad. En primer lugar, porque habremos gastado en cosas más pequeñas, y luego, porque gastaremos otra vez en cosas grandes que nos aportarán satisfacción de nuevo.


   


  ¿Qué son los fondos soberanos?


  Son fondos que constituyen gobiernos, príncipes árabes o grandes entidades, que deciden hacer un fondo para invertir allí donde tienen un interés especial y donde consideran que hay una especial oportunidad. Imagina que yo soy árabe y pienso dónde invertir.


  Pues no lo sé, ya veremos, hay que investigarlo; pero muchas veces, cuando lo averiguas y encuentras la oportunidad, si no tienes un fondo, puedes perder la oportunidad. Para evitarlo, funcionamos al revés: constituyo un fondo, pongo un dinero, y luego miro dónde lo meto. La lógica nos dirá que primero debemos investigar y luego reunir dinero. Como la economía va tan rápido, lo que se hace ahora es poner primero el dinero y luego decidir dónde se coloca.


  Desde el 11—S, Estados Unidos no es el enemigo de los inversores árabes, pero tampoco les hace especial gracia. Y Europa les gusta. Porque es como ellos, un montón de países pequeños, con una cultura antigua, cercanos, no les tratamos tan mal y el fondo soberano de los príncipes árabes se viene a Europa.


  El gestor del fondo soberano viene y le dice al príncipe que ha encontrado una serie de inmuebles muy interesantes. Y además, unos colegios, con lo cual entra en nuestra sociedad. «Pues muy bien —dice el príncipe—, me interesa meterme en los colegios para estar en contacto con la cultura europea.» «Además se podrían crear unos premios, los premios del fondo soberano tal a la iniciativa empresarial. Así conocerás empresarios, y sabrás cómo ven el mundo empresarial.» «Ah, muy bien, pues vamos a crear también el premio.» En resumen, son fondos que llegan a un sitio, y se invierten, y no solamente especulan, no es un fondo de compraventa, sino que de alguna manera se integran en la sociedad.


  Algunos dirán que nos están invadiendo, pero 110, cuanto más se integren, más difícil les resultará también marcharse. Es otro de esos amortiguadores automáticos que han ido saliendo tan interesantes. Pero, con cuidado, que también están los «fondos buitres».


   


  ¿Qué son los «fondos buitres»?


  Como indica su nombre, los que funcionan como un buitre. Es un fondo que va volando y mirando, y cuando ve una posible víctima agonizando, baja, se va acercando, y la víctima, sólo con verle, agoniza más rápido y, cuando al fin puede, se la come. Son estos que estamos viendo ahora, que le dicen a una inmobiliaria que está a punto de cerrar que van a esperar a que cierre, a que se muera, para comprar todo en subasta. Y entonces la inmobiliaria se muere más rápido, porque esperaba caer en concurso de acreedores y comprarlo todo —ella misma— en subasta, pero si hay un fondo buitre que lo va a comprar antes, no pueden hacer suspensión de pagos, porque en la subasta lo perderían todo, así que intentan aguantar. De este modo se acaba por arruinar todavía más rápido, y el buitre compra al precio que desea.


   


  ¿Qué tendrían que haber hecho las inmobiliarias, qué es lo que no hicieron y deberían haber hecho para no haber llegado a esta situación?


  Las empresas en tiempos de bonanza económica se concentran en aquellos productos que les dan más margen, y se van olvidando de aquellos que les pagan las facturas, la estructura, los clientes fieles, y aquellos productos que les daban más imagen. Las inmobiliarias, por ejemplo, se dedicaron a construir y comprar o vender pisos porque tenían ahí una operación limpia, neta, de claro beneficio. Incluso si tú hacías una paga y señal, y alguien venía, la doblaba, y además le añadía algo, ellos vendían el inmueble a esa persona; tú recibías el doble, y ellos no perdían: en un inmueble que valía diez, tú dabas una señal de uno, alguien les daba dos, más un añadido, es decir, tres; tú te quedabas sin el inmueble, eso sí, recibías tu paga y señal, más un ciento por ciento de ese uno, y la inmobiliaria ganaba lo que había ganado antes, más ese uno que se había añadido. Y así sucesivamente: otro cliente daba la paga y señal de cuatro más dos, con lo que la inmobiliaria aún duplicaba sus beneficios.


  Con este negocio se iban forrando: la inmobiliaria sin haber hecho nada ya había recibido uno de la primera operación, dos de la segunda, etcétera. Aún llegaba quien doblaba la paga y señal, y añadía diez. Y todo esto era un beneficio limpio. Esta borrachera de beneficios les hizo olvidarse de que una vez que vendían la casa, empezaban otra vez de cero. Hay muchos negocios así, que cada vez que venden se empieza de cero —si vendo un barco, un mueble... empiezo de cero: tengo que vender otro barco, otro mueble—. Tendrían que haber roto con esta dinámica. ¿Cómo? Por ejemplo, las inmobiliarias de toda la vida lo que hacían era quedarse con algunas plazas de aparcamiento para alquiler, o instalar la alarma de la casa y cobrar luego una cuota de esa alarma, o hacer un contrato de mantenimiento de la casa, o hacer ellos la instalación del gas, o de los suministros del hogar y ser ellos quienes paquetizan todo ese inmueble y lo venden a un operador o a otro, o llevan la línea de Telefónica y le cobran a Telefónica una cuota mensual por esas líneas. Entonces, esa inmobiliaria, a la que el banco ahora no da crédito para construir más, tendría unos flujos de dinero de todos los inmuebles vendidos anteriormente, y con eso tendrían para seguir construyendo y financiando nuevas casas. Claro, como esto es molesto de hacer, y hay que pensar, hay que darle a la cabeza, ¿cómo prefieren actuar? Lo que quieren es vender y no dar ni garantía ni servicio de mantenimiento, que se enfrente otro con las dificultades, y que prescriba la obra. Las inmobiliarias que, por contra, sí han hecho esto —que las hay—, ahora no tienen ningún problema. Es más, con ese flujo de dinero que tienen, ahora pueden comprar inmuebles que encima están muy, muy baratos. La inmobiliaria que supo hacer el negocio con una cartera de productos equilibrada, ahora está encantada de la vida, porque además en estos momentos está comprando materia prima barata, tiene dinero y no necesita tanto la financiación del banco como las otras.


   


  Esta crisis es básicamente la crisis del ladrillo, pero donde estamos viendo en los últimos tiempos —al margen de la inmobiliaria y de la construcción, ciertamente— que está aumentando el índice de desocupados más rápidamente es en el sector de la automoción. Podemos entender por qué hay una crisis inmobiliaria, pero nos cuesta más entender las causas de la crisis del automóvil.


  La causa original es la misma: que inmueble y automóvil son dos bienes que en su mayor parte necesitan financiación. Para comprar una casa, lo normal es necesitar un crédito, que es la hipoteca; para el coche, se recurre al leasing, al renting o al autocrédito. Como son dos productos para cuya compra se necesita claramente financiación, ¿qué ocurre? Que cuando se corta el grifo de la financiación, automáticamente, dejan de vender. Sí venden algo: pero sólo en esa parte del mercado que paga al contado.


  Pero es que además se trata de dos productos que están muy regulados, necesitan de sellos oficiales y de otras formalidades, con lo cual, en negro venden mal, porque si tú te compras una casa o un coche, y no tienes ingresos, el inspector de Hacienda va a llegar derrapando a tu casa —nunca mejor dicho— y te va a preguntar con qué dinero te has comprado el coche o la casa. Porque el piso tiene un valor de mercado clarísimo, y ya te han pillado.


  Al tratarse de grandes volúmenes de dinero, y ser muy monitorizables en lo que respecta al dinero negro, claramente hay un problema. Has de financiar la compra; tú sabrás de dónde sacas la cuota de financiación, pero ésta no es tan fácil de controlar para Hacienda. El sector del automóvil ha caído en la misma trampa que el inmobiliario. Preferían vender un coche y quedarse con el margen que hacer el resto. ¿Y cuál es ese resto? El taller, por ejemplo, que es un negocio complicado, pero periódico y muy estable, porque el coche sin duda lo tendrás que llevar cada seis meses, o como máximo al año; si no es por mantenimiento, es para cambiarle los frenos, los neumáticos... De hecho, el concesionario oficial, de media, en el sector, sólo retiene una vez acabada la garantía del coche un 30 por ciento de los clientes.


   


  Cuando al coche se le acaba la garantía, ¿el 70 por ciento de los clientes se van?


  Sí, y van a hacer las revisiones, las reparaciones y demás al típico taller independiente no oficial. ¿Por qué? Porque el concesionario oficial los trata mal. Si tu llamas mañana a tu concesionario oficial, a pesar de la crisis, te van a dar hora para dentro de tres semanas, un mes... porque a ellos no les gusta hacer esto, y por ello no han dimensionado el taller a la realidad del mercado.


   


  Ellos venden coches, no los arreglan...


  Exacto. Y por eso te dan largas, te lo ponen complicado y caro. Si compras un neumático en tu concesionario, te puede llegar a costar un 50 por ciento más que en una tienda de neumáticos normal y corriente. Pensamos y nos dicen que es porque en la tienda de neumáticos venden muchos, se han especializado; pero no, si en el concesionario oficial tuvieran un precio correcto, las cosas cambiarían, incluso aunque fueran un 10 por ciento más caros, un 15, o incluso un 20. ¿Pero un 50 por ciento en un producto que tiene ya un precio de referencia? Lo que ocurre es que aplican al neumático el mismo precio por hora que en otro tipo de trabajos de mayor complejidad (la inyección, la carburación...). Incluso hay alguna marca —en concreto una alemana, de coches deportivos de lujo—, que prohíbe a sus concesionarios reparar pinchazos. Si tú te has comprado un producto de lujo, como es un deportivo alemán, y tienes un pinchazo, obtienes como respuesta en el concesionario un «no, la marca no nos deja». Fijémonos hasta qué punto está desquiciado el mercado.


   


  ¿Crees que si hubieran mimado más el taller, hoy no estaríamos hablando tan claramente de la crisis de la automoción?


  Podría haber sucedido incluso lo contrario: como la gente no cambia de coche, habría más reparaciones. Ganarían más, porque tienen la posibilidad, al margen de la reparación, de añadir valor. El coche que venden, por normas de la marca, tiene un margen de precio establecido. Pero han despreciado esta salida. Si compras para tu coche un GPS o una radio, lo más normal es que lo hagas en una tienda de accesorios, porque en el concesionario oficial lo tienen todo dentro de una vitrina de cristal carísima y prácticamente te ignoran. Accesorios, recambios, cursos de conducción... Sólo quieren vender coches. Incluso les ha costado entrar en el tema de la financiación y del seguro: «Yo vendo coches, no seguros; yo vendo coches, no créditos...» Te remitían al banco, argumentando que allí te darían mejores condiciones. Con los seguros es lo mismo, no quieren estar pendientes de una pequeña cantidad mensual; quieren liquidar el montante, y listo. Incluso les daba pereza operar con los coches de segunda mano. Claramente han intentado apartarse de todos aquellos productos que ahora seguirían siendo una fuente de ingresos. Y no olvides un tema, y es que cuanto más viejo es el coche, más mantenimiento precisa, y más cerca estás de comprarte uno nuevo. Con lo cual has perdido a ese 70 por ciento de clientes que ya no va al concesionario.


   


  Hay empresas que están aprovechando la crisis para hacer regulación de empleo. Desde el Ministerio de Trabajo, el ministro Celestino Corbacho, igual que muchas comunidades autónomas, ya han alertado sobre ello.


  Sí, pero aunque la empresa parece ser la culpable, el problema real es la deslocalización. Hay regulación de empleo en empresas que están haciendo mucho dinero. Llevamos quince años deslocalizando empresas, lo que significa que se llevan la producción a otro país, donde se practica el dumping social, donde estas empresas no soportan esa sobrerregulación tan negativa de la que hablábamos, donde no tienen las presiones sindicales que aguantan aquí. Se habían creado las condiciones para que se fueran, y el Estado reconocía que las empresas tenían todo su derecho a trasladarse. Y parece que los malos son estas empresas. No, los malos somos todos nosotros, que hemos permitido la sobrerregulación, unas relaciones con los sindicatos muy poco sanas, y además el tema del dumping social.


   


  Hemos hablado del Ministerio de Trabajo. En época de crisis, lo primero que se nota es el paro, es un momento claro de reestructuración.


  Esa es otra de las grandes mentiras que vamos a ir descubriendo con este libro. Reestructuración quiere decir más paro. Es un número que hay que analizar muy bien, porque en un sitio en el que trabajan diez, si hay uno en paro, es un 10 por ciento. Donde trabajan treinta, para que haya un 10 por ciento, tiene que haber tres en paro. En un sitio en el que hay veinte millones, para que haya un 10 por ciento, tiene que haber dos millones de parados. Según nos dan el dato, diciendo cien mil parados más, esto de cien mil parados no ocurría desde hace diez años. Cierto, pero es que nunca había habido veinte millones de personas trabajando en España. Con lo cual es muy fácil que haya cien mil parados más: es sólo un 0,5 por ciento. O nos informan de que después de estas vacaciones ha habido un brusco incremento del paro. Y claro, es que nunca antes el sector turístico había pesado tanto en toda la economía. El dato nos lo dan, pero si lo analizamos cambian las conclusiones. Como dice un profesor, cualquier dato bien torturado acaba diciendo lo que yo quiero.


   


  Estábamos hablando de cómo nos afectará a corto, a medio y a largo plazo. ¿Y el ocio? Por ejemplo, el turismo interior versus lo que llamamos las largas distancias. Movimientos cortos que diríamos, ¿no?


  Piensa que todos tendemos a pensar: «Crisis... lodo bajará.» Pero no, todo, no. Estamos hablando en el peor caso de una recesión de un 0,6, un 1 por ciento, un 5... Cifras que representan volver un año atrás o dos. Hemos crecido «treses por ciento». Por ejemplo, ahora mismo lo que pasa es que irte de viaje a Cancún, a la Patagonia, a Canadá..., con esta crisis, no es considerado políticamente correcto, o igual no llego, o a ver si cogiéndome un mes de vacaciones, cuando vuelva me han quitado el trabajo, los clientes no están... Este tipo de cosas pueden pasar. Con ello, claro, sube mucho el turismo interior. Por eso lo que nos estamos encontrando sobre todo es turismo de cercanías —que es turismo europeo, porque hoy día te coges un low cost y te vas a Milán o a París—, o el turismo rural, que está experimentando un gran crecimiento. Se dice que es porque «lo estamos haciendo bien», pero también es porque la gente no se va lejos. La carestía del petróleo también lo favorece. Puede parecer que el alto precio del petróleo sólo tenga inconvenientes. Pues no, también tiene una serie de ventajas y en España (país turístico, que sí cuenta con virtudes claras respecto a otros: el clima, la seguridad, la dieta, otros atractivos como la arquitectura...) la carestía del petróleo hace que el turismo no se vaya tan lejos y nos convierte en un destino claramente atractivo para mucha gente.


   


  Por tanto, el turismo es uno de los elementos que reacciona positivamente en épocas de crisis en la economía.


  Es una de las grandes oportunidades que este libro viene a apoyar. Dentro de lo que es el turismo europeo, de cercanía, España en concreto es un país que cuenta con muchas ventajas. Y nos tenemos que quitar de encima mucho sobre regulaciones de colapso del imperio.


   


  ¿Qué ha pasado? Ha habido una intervención pública para salvar el sistema financiero. ¿La consideras una actuación positiva?


  Siempre es muy positivo. Como ya hemos dicho, el dinero es una ilusión, y la crisis financiera es una crisis de confianza, de que no nos fiamos de si se va a pagar o no se va a pagar... con lo cual, cualquier elemento que venga a dar confianza, cueste lo que cueste, es bueno. Es como cuando te dicen: «Oye, un edificio de Calatrava en Barcelona, ¿sería bueno?» Seguro que sí. «¿Y si es muy caro?» Como la gente viene por turismo, viene por ilusión, viene para encontrarse cosas que le gusten... viene a disfrutar, cualquier cosa que ayude a esto, cueste lo que cueste, es buena.


   


  ¿Qué es el llamado efecto crowding out en la inversión pública?


  Este es un tema especialmente interesante, porque en épocas de crisis todos reclamamos al sector público que sea el que haga obras y siga manteniendo obras ya empezadas; pensamos que así se seguirá generando dinero y se salvará el sector inmobiliario. Es decir, el argumento —en el que en principio podemos estar todos de acuerdo— de que si se invierte en el sector público, la economía tirará. Pero esto es cierto siempre y cuando no esté haciendo la competencia al sector privado, siempre y cuando esto no haga que suban determinados precios que perjudiquen al pequeño competidor privado, que luego se encontrará con que la maquinaria le resulta muy cara y la mano de obra también..., porque el sector público está empleando a esa gente y comprando producto. Nos encontramos de nuevo con una moneda de doble cara: el efecto crowding out es que el sector público, cuando gasta, está haciendo de alguna manera competencia desleal al privado, que compite en inferioridad de condiciones, y le está expulsando de ciertos sitios. Es lo que también se conoce como efecto expulsión. Pongamos un ejemplo: se va a hacer una autopista. Vale, estupendo. Pero es que la autopista va a consumir todas las excavadoras, todas las apisonadoras, toda la tierra, todo el cemento y todo el hierro de todas las herrerías de esta zona. El pobre que quiera hacer una casa acaba pagándolo caro. Otro ejemplo, cuando se celebraron los Juegos Olímpicos en Barcelona en 1992, el que se estaba construyendo una casa las pasó canutas, porque realmente todo había subido mucho de precio. ¿Qué ocurre además en un momento de crisis? Que si no hay mucha demanda, la poca que hay se la está comiendo el sector público con su inversión. Ahora el sector público en algunos países se va a meter en banca. Y ¡ojo!, porque el pequeño banco que estaba haciendo sus pinitos contra un banco público no tiene nada que hacer, con lo cual lo están expulsando del mercado.


   


  Desde hace unos años hay una moneda única en Europa, el euro. ¿Qué hubiese pasado si siguiésemos todavía en España con la peseta? ¿Hubiera habido una crisis más fuerte, no habría habido crisis...?


  Seguramente, si estuviésemos aún con la peseta, este libro no se podría hacer, porque la situación sería dramática. Estaríamos mirando cómo comer, más que cómo capear la crisis. Y ahora nadie sufre por comer; el que no trabaja tiene el paro; y el que no, hace sus horitas en negro; y el que no, tiene un patrimonio acumulado; y el que no, se pone a estudiar durante un tiempo, y ya volverá a trabajar. Con la peseta, esto sería un drama. Si hay un problema de confianza en el euro, imagina cómo sería con la peseta. La peseta no valdría nada. Absolutamente nada. Con el euro y el dólar, los bancos están pensando qué pueden hacer para mantener su valor, y la gente sigue creyendo que son monedas con un valor, que eso vale... Lo que antes contábamos de que la gente va a recoger su dinero al banco... pues la peseta no la irían ni a buscar, porque no tendría ningún valor. Hay voces, alguna tímida todavía, y habrá voces tremendistas de economistas a los que nunca escuchan y que de golpe quieren ser escuchados, y que dirán que esto con la peseta no habría pasado jamás. Con la peseta claro que no se habría generado esta situación. Se habría generado otra mucho peor. Dicen esto porque cuando estábamos con la peseta las autoridades económicas, monetarias, tenían más instrumentos de actuación: podían emitir dinero, tocar su tipo de interés... tenían algún margen más de maniobra. Ahora no, el Gobierno español sólo puede hacer política fiscal, porque el resto está en manos del Banco Central Europeo, con lo cual no puede actuar individualmente. Es por eso que cuando un Gobierno se queja de que no puede hacer nada en cuando al euro, la respuesta es: «No, no puedes hacer nada, y quietecito, mejor, que para eso hicimos lo del euro, para que no te pudieras mover en momentos como éstos.» Y ahora no nos acordamos de que lo hicimos con esta intención. Es cuando estamos bien cuando precisamente tomamos decisiones para que cuando lleguen los malos momentos los podamos superar. Es como cuando te vas a casar y dices que es para lo bueno y para lo malo. Cuando llega lo malo te tienes que acordar de que lo prometiste.


   


  


  CÓMO AFRONTARLA


  Vamos a afrontar la situación. La amnistía fiscal, en esta época, ¿es necesaria?


  Esto sólo lo sabe el ministro de Economía. ¿Qué es una amnistía fiscal? Desde luego, no es lo que cree la gente. No es que no paguemos impuestos, o que nos los perdonen. Es una especie de blanqueamiento de dinero negro hecho de una forma legal. Imagina que el Estado dice que va a emitir unos bonos —es decir: «Dame cien, que yo en un año te daré ciento cinco»—, y en vez de darte ciento cinco dentro de un año, te dará ciento uno, o ciento dos. «Pero me deberías dar ciento cinco dentro de un año», y el Estado responde: «Sí, pero no preguntaré de dónde viene ese dinero, siempre y cuando no venga del negocio de las drogas, de la pedofilia...» Y eso, ¿cómo se sabe? El dinero que viene de ese tipo de actividades «se nota», se sabe cuándo viene de «sitios raros».


   


  Pero si es dinero negro...


  Se hace la vista gorda. «Necesitamos liquidez en el sistema, tú te has portado mal, porque no has pagado impuestos, pero si ahora que necesitamos dinero lo haces aflorar, te pagaremos sólo dos, pero obtendrás un gran beneficio: una vez que yo te devuelva los ciento dos, sólo has ganado dos, pero los cien ya son blancos.»


   


  Y ya has regularizado la situación...


  Sí... Ya te puedes comprar cosas, ya te puedes portar bien. A veces también puede suceder que no te devuelvan ni los cien, que te digan «compra este bono, que te devolveré noventa y siete, o noventa y cinco». Dices: «¡Hombre, pero perder dinero...!» También. Estas son medidas que se toman cuando la situación está pachucha. Cuando esto se hace es que la situación es bastante mala y se recurre a todos los resortes que puede tener la economía. Personalmente, pienso que es una buena medida para obtener liquidez, y los que se han portado mal, como mínimo, que nos ayuden ahora a los que nos hemos portado bien.


   


  Siempre has defendido que, en épocas de crisis, la gente que pueda consumir, consuma. ¿Cómo es el comportamiento del consumidor en tiempos de crisis como ahora? ¿Cómo debería ser?


  Ahora mismo, en estos momentos, es errático, como cuando un deportista amateur intenta ser profesional. El típico jugador de golf amateur que se mete en un torneo de profesionales porque le han invitado. Y se divierte, se lo pasa bien, pero el resto de jugadores se preguntan qué hace ese enchufado allí.


  Es un desastre. Esto es lo mismo. En una maratón de profesionales, a los amateurs les hacen salir detrás porque estorban. Pues es lo que ocurre ahora con el consumidor. El intenta ahorrar, pero no es un economista. Se dice: «Cada mes, cada semana gasto y consumo, así que voy a intentar ahorrar.» Y lo que hace en realidad es gastar más, gastar peor... A la larga, además, ha gastado mal y tiene unos costes de mantenimiento de aquello que ha comprado. Por ejemplo, te dicen: «Es el año del consumismo.» «¿Qué consumismo?» «Con—su—mismo coche, con—su—mismo traje, con—su—mismo reloj...»Sí, pero ya que no me he cambiado el traje, déjame que me cambie la corbata —y la corbata vale un dineral—; déjame que me cambie el cinturón y los zapatos —más dinero—; las gafas se ve que son antiguas, me voy a comprar otras de otro color, y ya, quieras o no, con la ropa del año pasado, con este toque de color y los complementos de moda, voy tirando. Pasan seis meses, y al ponerte el complemento de moda, dices: «Si es que se nota que la camisa es vieja.» El resto de ropa se ve todavía peor. Es como cuando piensas que no vas a hacer obras en casa porque no hay dinero, pero que vas a cambiar cuatro complementos, y de golpe la casa se ve aún más fea, y te convences de que hay que hacer obras ya. Con lo cual acabas haciendo las obras, o acabas comprándote el traje y gastándote el doble: la corbata, las gafas, los complementos, la camisa...


  O el que va al súper y dice: «No, como hay crisis, no me voy a gastar cien euros aquí.» A media semana se ha quedado sin nada, tiene que volver, y por el hecho de volver, acaba cogiendo cosas que en el primer viaje no hubiera comprado, es decir, acaba pagando el doble y gastando más. O quien decide, como hay crisis, que no va a utilizar la tarjeta de crédito, que lo va a pagar todo con cash, porque así controla lo que gasta...


   


  Tú siempre has defendido la utilización de la tarjeta de crédito.


  Sin duda. Porque cuando llevas dinero en el bolsillo, te quema. ¿No te ha pasado a ti? Llevas el bolsillo lleno de monedas y... «Te invito yo, porque llevo monedas.» Ya ves qué tontería. Y todo el mundo: «Ah, pues si llevas monedas, paga tú.» Y si sales con muchos billetes en la cartera, es más fácil que caiga un capricho... hasta es más fácil que digas: «Vamos a cenar.» Si no, vas haciendo tu vida rutinaria. Pero cuando tienes dinero, es más fácil gastarlo. Podríamos decir que el dinero es inflacionario.


   


  Es curioso, en época de crisis, cómo distribuimos el gasto con las tarjetas de crédito. Si tenemos una, dos o tres... las tonterías que podemos llegar a hacer para disimular que acabamos gastando lo mismo.


  Esto es una conducta que se nos va construyendo en la cabeza con los veinte, treinta, cuarenta o cincuenta años que dura nuestra vida como consumidores activos, hasta los ochenta, que seguimos siendo unos grandes consumidores. ¿Qué ocurre? Se va cambiando la pauta. Una entidad financiera, sabiendo tu edad, tus ingresos, dónde resides, te sabe decir perfectamente cuántas tarjetas tienes, cuánto gastas con cada una. ¿Por qué? Porque en realidad tenemos una conducta bastante determinista, aunque pensemos que somos libres y que elegimos, en lo que es macro, en las magnitudes macro, vamos siguiendo las pautas culturales. Y si no es así, peor.


  Hay gente que dice no seguir las pautas culturales de su grupo social, que dice ser alternativo... Lo que es, es un inculto, porque no tiene la cultura de su grupo social. Porque la cultura son las asunciones básicas que tenemos todos para que podamos vivir en comunidad de forma tranquila. Si de golpe llega alguien y dice: «No tengo móvil, no tengo tarjeta, no tengo cuenta bancaria», relacionarse con él es dificilísimo, incluso como amigo, porque dónde le llamas, si algo vale dinero no puede pagar, si te quieres ir de viaje con él, lo mismo... Es un drama. Un inculto no es el que no tiene determinados conocimientos, no, es ése que intenta no portarse como nosotros.


  ¿Qué ocurre? Que, en tiempos de crisis, se rompen —o se intentan romper— los paradigmas culturales. Aquello que hacíamos de quedar para cenar cada domingo con la familia, pues quedamos en casa. Pero es que a la familia, en terreno neutral, le gustaba ir: cada uno llegaba cuando quería, la madre no tenía que estar esclavizada, las mujeres no tenían que encerrarse en la cocina mientras los hombres se quedaban «haciendo el machista» en el comedor; en el restaurante todo el mundo se sentía mucho más cómodo. Y ahora volvemos a casa, pero ¿quién paga la comida?, ¿qué gastos ha habido? Si pagamos la comida, quién paga el gas o la electricidad, en qué casa lo hacemos... Y se crea un conflicto alucinante, porque claro, si quedamos en tu casa ya llevamos nosotros la comida, y además langosta para quedar bien, y acabamos gastando más. ¿Y por qué? Porque la cultura, como veníamos diciendo, es aquello que nos ha enseñado a vivir con nuestras posibilidades bien y en comunidad, y de golpe, intentamos cambiar esto, y la economía (la forma de relacionarnos económicamente) es una parte importante de la cultura, al romperla crea muchos problemas. Igual que cuando alguien se pretende comportar en grupo de manera diferente al resto: es el Patito Feo. Igual se comporta mejor, pero da igual, es el Patito Feo, y además lo vamos a marcar de negro, como en el cuento.


   


  Si repasamos los estratos sociales mencionados en esta conversación, el que más ha salido es la clase media. ¿Es clave en esta crisis?


  Aquí reside otra de las grandes oportunidades que aparecerán durante esta crisis. Sin darnos cuenta, en España, ha crecido la clase media de una manera brutal. Éramos un país donde había ricos y pobres. Estaban los empresarios, los dones, los señores, y los trabajadores —los que López de Arriortúa (Superlópez, aquel que se dedicaba a apretar costes en las empresas del automóvil) llamaba «señores trabajadores», que los demás decíamos «¿cómo que señores trabajadores, se está riendo de ellos o qué?»—; los blue collar y los white collar, que decían los americanos. Pues eso ya no es así. Tenemos una amplia clase media que gana esos mil doscientos euros que decíamos que hay de renta mensual media en España — ya por encima de los ochocientos o novecientos euros que necesitamos para sobrevivir, que en verdad es un poco menos, porque hay pensiones inferiores y la gente vive con ellas—, pero tenemos una clase media que tiene una conducta completamente distinta y que los empresarios no saben entender. Por eso es una gran oportunidad. Porque los empresarios y los directivos de empresa sabían cómo era el rico y cómo era el pobre, porque convivían con ellos.


  La clase media se ha ido creando poco a poco, y hemos pensado que eran pobres «venidos a más», nuevos ricos o aspiracionales, que se comportaban como ricos, pero que eran «pobres con dinero». Pero se ha creado una clase media que en los países nórdicos y en Estados Unidos ya es muy, muy amplia, y en verdad es la base de la economía, lo que crece a mansalva y lo que realmente puede proporcionar a las empresas aquello que necesitan, que son crecimientos entre el 8 y el 20 por ciento en función del riesgo. Estos son los porcentajes que se necesitan en Bolsa para que valga la pena ser empresario o emprendedor. Y esa clase media tiene una conducta totalmente distinta y los empresarios no lo han entendido.


  Por ejemplo, no «van por años»; la clase alta todavía «va por años», tiene eso de cuánto hemos ganado este año en la empresa, además las cuotas de mercado se miraban por años o trimestres. La clase media va por meses, porque el sueldo va por meses: te hablan de cómo te ha ido el mes, de principio o de final de mes. En el ADN del empresario no está registrado esto; no tiene el mes como referencia; si acaso, tiene el trimestre (por el IVA). El pobre vive al día, el rico vive al año, y la clase media vive al mes. Y los empresarios saben de años, no de meses. A la clase media le interesan mucho las cuotas planas, por ejemplo, porque, como cobra por meses, quiere pagar por meses; ¿qué es esto de que me cobres el seguro del coche en una cuota única al año que me descontrola todo el presupuesto, y que cuando viene me parte el saldo medio por la mitad, y lo paso mal, y tengo que tirar de tarjeta y tardo dos meses en recuperarme? Quieren una cuota plana, y ya lo estamos viendo en televisión.


  Yo, hace unos ocho años, le explicaba a una compañía de seguros que tenían que hacer una cuota plana y me decían que era imposible, que era un antinegocio: es ilegal, fiscalmente no puede ser, financieramente sería un suicidio... Todos esos imposibles ya se han dilucidado, y esto es un hecho.


   


  ¿Por qué?


  Pues precisamente, por ese crecimiento de la clase media, se ha cambiado la ley, la fiscalidad y todo lo necesario. Además, la clase media mayoritariamente tiene dos pagas extra al año. En estos dos momentos puedes obtener enormes ganancias si te diriges a la clase media. Cuando preguntas a los directivos cuántos tienen acciones concretas preparadas para el momento en que se cobra la paga extra...


  y nunca nadie tiene nada preparado. Y es que, para el empresario, la paga extra no es más, es menos, porque la tiene que pagar, y por ello no la tiene en su cabeza. Pymes y empresarios no piensan en la paga extra... al contrario, les deja KO, porque tienen que pagar el doble a todos sus empleados. Sin duda, tomar en cuenta todas estas consideraciones es una gran oportunidad. En un hogar de dos personas, son los cuatrocientos euros que van de ochocientos a mil doscientos, por dos; es decir, se juntan ochocientos euros, más la paga doble que tienen los dos... Estamos hablando de mil seiscientos euros por unidad familiar. Es por ello un momento de vender grandes cosas. O de vender —de momento— la primera cuota de un producto que luego venderé con cuota plana, de pagar la entrada de algo, por ejemplo, un automóvil: dame la paga doble, los mil euros, y luego te pongo una estable de trescientos o cuatrocientos euros... salvas el sector del automóvil, porque además tienes un método de financiación diferente.


  Por otra parte, esta clase media tiene una conducta de compra que desconcierta a los empresarios, ya que no busca valor añadido. Y has oído bien. Lo que busca son muchos productos distintos que antes 110 consumía; pensemos que es una gente que quizá antes era pobre, o de clase baja, y que ahora se encuentra con recursos sobrantes, no al año, sino cada mes: querrá ir a un restaurante, pero también querrá un televisor, una cámara de vídeo, una cámara de fotos... Cuando nosotros éramos pequeños, tener una cámara de vídeo era casi impensable; la tenía sólo ese tipo friki, con dinero, que trabajaba en un banco. Ahora, si tienes un niño, tienes que tener cámara de vídeo, y tienes que tener cámara de fotos, y tienes que tener una pantalla digital donde mirarlas, y una impresora en color para imprimirlas... Es una clase que quiere muchos consumos, aunque no sean buenos, es decir, no quiere valor añadido, quiere valor restado, pero equilibrado con los mínimos que tiene: en el mp3 no quiere ecualizador, pero quiere escuchar las canciones y tener mucha capacidad, y está dispuesto a renunciar a calidad de sonido por capacidad.


  Y todo esto es algo que al empresario le cuesta mucho entender, porque se ha formado en el mundo del valor añadido, donde a los ricos, si les dabas más, estaban dispuestos a pagar más. La clase media, no; la clase media está dispuesta a consumir más cosas si las cosas son más baratas. Y llega el reino del low cost, e insisto, del low cost, no del low price; es decir, que el hecho de que el coste sea más bajo no significa que el producto sea más barato. Es el reino de las percepciones. Esa clase media no es experta en consumir, porque hasta hace poco no consumía. Se producen así comportamientos muy curiosos: por ejemplo, no quiere un hotel de cuatro estrellas, porque le parece que está tirando el dinero, pero es capaz de irse a un hotel de dos estrellas o de una y pagar lo mismo por menos, porque no le parece que está tirando el dinero.


   


  Has apuntado una diferencia importante que la gente desconoce, incluso a los que nos gusta la economía, que es la existente entre el low price y el low cost que suena parecido y no tiene nada que ver.


  Exacto, se tienden a confundir. Todos creen que low cost significa barato. No; low cost significa que tú pagarás por lo que vas a tener. Y como te eliminaré prestaciones que no vas a disfrutar, elimino parte del precio, pero ello no quiere decir que elimine todo lo que te he quitado.


  Por ejemplo, te doy un hotel, pero te quito el minibar: quitando el minibar de cada habitación, elimino también los costes de neveras, electricidad, mantenimiento, limpieza, robos del minibar, la impresión de la carta de precios, el mueble a medida que lo contiene... todo esto tiene unos costes brutales. Eliminando el metro cuadrado que ocupa el minibar, el empresario pierde los tres euros de la Coca— Cola del minibar, pero es que si haces números, le estaba costando cinco euros, con lo cual, los dos euros que me ahorro ya no se los quito al cliente.


  Otro ejemplo, no hay teléfono en las habitaciones: el empresario ya no cobra las llamadas, pero es que ya no le rompen ese teléfono, ni te tiene que cambiar de habitación si se estropea, ni te tiene que llamar para despertarte. Y además tú tienes móvil, y ya llamarás desde tu móvil. En verdad se genera un ahorro de costes sorprendente... Y la mesita de noche puede ser más pequeña, y no se ocupa tanto espacio. En una habitación con teléfono, desde donde se pueden realizar llamadas... ¿tú sabes lo que cuesta cada una de esas llamadas? Sólo uno de cada mil hará una conferencia larga (una llamada rentable).


  Es decir, las cosas no sólo son el ingreso que generan y el coste que suponen, sino también los costes colaterales que supone todo aquello.


   


  ¿El éxito del low cost va ligado a la tarifa plana?


  Va ligado a la clase media, y con ello a la tarifa plana. Hay mucho empresario que viaja en low cost, lo encuentra un chollo y cree que está pensado para él. No; el low cost está pensado para esa clase media que tiene doscientos o trescientos euros al mes para gastarse y que piensa: «O nos vamos cuatro días a cenar —y no van a restaurantes de cincuenta o sesenta euros el menú— o viajamos un fin de semana a Roma, o a Londres, o a París.» Y eso sí es low cost, no lo del empresario que se tiene que ir a Lisboa, y que dice: «Mira todo lo que me he ahorrado porque no me han dado ni minibar ni el periódico.» No, éste es un cliente colateral, que además no es el cliente que busca esa compañía. El empresario o el directivo interpreta mal esa realidad dirigida a la clase media, pensando que es para él. Y lo mismo le pasa en su terreno de actividad: malinterpreta los datos, y no sabe vender. Por eso ésta es una de las grandes oportunidades ocultas a la que además la crisis afecta sólo relativamente.


   


  La clase media compra a plazos. ¿Eres partidario de la compra a plazos?


  Sin duda, porque es la forma en la que realmente pagas por el usufructo, pagas por lo que disfrutas.


  Normalmente, los empresarios se han educado pensando que pagar a plazos acaba siendo más caro que con la tarifa plana, con el leasing o con el renting te acaban cobrando más, pero si te pregunto qué prefieres, comprar una vaca o pagar la leche por litros, tú eliges comprar la leche por litros, porque pagar la vaca es una tontería, pues comprarte un coche es pagar la vaca. Hay otros conceptos, como el del car sharing, en los que pagas por el uso.


   


  Entonces, ¿el futuro está en la financiación a plazos?


  Está en el pago por el disfrute. Vamos a acceder a una economía mucho más pensada para el consumidor, en la cual nosotros pagamos por lo que usamos. Venimos de una economía del desarrollo, en la que como no había masa crítica para consumir, y quienes consumían eran los ricos, pues lo que tenía que hacer yo era vender vacas, vender coches. Ahora ya no, ahora ya hay tanta gente que quiere ir en coche que un sistema de alquiler de coche puede funcionar y es interesante.


   


  En esta época, ¿todo es susceptible de venderse en low costo no?


  Todo. Absolutamente todo. Porque al fin y al cabo el low cost es simplemente la lucha contra el valor añadido. Es lo contrario de aquello de «yo voy añadiendo cosas al producto». Tú miras por ejemplo mi ordenador: es de Apple, muy fashion, tiene diseño, tiene muchísimas prestaciones... Pero ¿cuántas de las prestaciones que tiene este ordenador voy a usar yo? Yo, en concreto, de este ratón, que es superinteligente, que puede hasta ampliar fotos, tan sólo uso una prestación, que es que con dos dedos te sube y te baja las páginas sin tener que utilizar la barra de desplazamiento. El resto no las uso, y tiene mil más. De toda la potencia que tiene el ordenador, no uso nada. Cuando estalló la nave Challenger se les acusó de llevar ordenadores portátiles de consumo, de los que se pueden comprar en un supermercado. Y salió el director de la NASA y dijo: «Sí, es verdad, pero es que los ordenadores que hoy se venden en los supermercados son mucho más modernos que los que tenía el transbordador espacial cuando lo construimos por primera vez. ¿Qué hemos hecho? Sacar los ordenadores viejos y sustituirlos por éstos.» Llevamos ordenadores en nuestras carteras que pueden pilotar naves espaciales. Esto nos da una idea de por qué camino iba el valor añadido. Como en el mercado los que compran son ricos y quieren prestaciones, cuanto más demos, más caro será.


  Pero la clase media es distinta. Es una clase muy heterogénea, que busca cosas muy distintas, que te pide que le quites prestaciones, y cada uno te pide que elimines prestaciones, con lo cual se trata de un low cost muy elaborado, en el que la gente se construirá su propia solución, su propio producto, suprimiendo aquello que realmente ni quiere, ni necesita.


   


  ¿El low costempezó con las compañías aéreas?


  Lo parece, pero no. Lo creemos así porque de golpe se crearon compañías aéreas que usaban este modelo de negocio, pero ya las empresas que se dirigían a la clase baja, a la gente más pobre, cuando esa clase se fue haciendo «rica», empezaron a ser de low cost. Por ejemplo el Lidl, que es un low cost clarísimo. Vas al Lidl, y ¿qué te encuentras? La Coca—Cola, junto a otras marcas, está al mismo precio que en otro supermercado, es decir, a un precio alto, pero en la zona caliente, donde todos los supermercados ponen lo caro, porque es la zona de flujo, la zona fuerte; en medio, ellos tienen las gangas: muebles de jardín —pero un jardín de tres metros cuadrados, que es lo que tiene la clase media, en una terracita o en un balcón—, tijeras para recortar el césped; te encuentras la «campaña coche» —spray para el coche, abrillantador de cristales, limpiador de llantas, reparador para quitar rayas... «Campaña niños» —hace poco ha habido una campaña de niños en Lidl—: en dos días, en plena crisis, se acabó todo, y han estado una semana sin stock, ya que la campaña duraba quince días. Todo vendido.


   


  ¿Qué hay que hacer cuando salimos de una época de mucho gasto, como puede ser la cuesta de enero, por ejemplo?


  Cuestas, hay varias durante el año: tenemos la cuesta de enero, pero también la de septiembre, la vuelta de la Semana Santa... es peor a veces la cuesta de Semana Santa que las dos anteriores, porque Semana Santa, como no tiene una fecha fija, sino que varía cada año y no tiene paga extra asociada, si cae en un momento que se sincroniza mal con el final de mes o con el día 20 —que se liberan las tarjetas— te puede hacer polvo. Y como no es cada año igual, no puede haber un aprendizaje sobre cómo gastar en Semana Santa.


  Con la cuesta de enero, ¿qué ocurre? Han pasado las Navidades, todos nos hemos volcado en nuestro lado emocional; es además una fiesta familiar, por lo que hay que demostrar muchas cosas a la familia. Pensamos que en Navidad es cuando más se gasta en comida, y en buena comida. Y no. La familia viene a comer, y comemos como si no lo hubiéramos hecho nunca, aunque nos quejemos, pero si te fijas en la distribución, se vende mucho más la marca blanca, el producto de bajo precio, el producto congelado... Porque buscas la calidad para ti y para tus hijos, pero no para todos tus primos, sobrinos... se ve claramente una caída de la venta de comida de alta calidad, al contrario de lo que nos dicen los medios de comunicación. O, por ejemplo, la comida ecológica, que tiene un precio elevado, en las semanas de Navidad no se adquiere, se compra en el súper normal.


   


  No hemos hablado todavía de cómo afrontar la crisis los que tenemos hipotecas, que somos una gran mayoría.


  Los que tenemos hipotecas, lo que debemos pensar es que hemos de estar muy tranquilos. Ya la hemos firmado, así que no nos van a pedir que nos avalen nuestros vecinos, los compañeros de trabajo, los amigos, la familia y los amigos de la familia, que es lo que le está pasando a quien está pidiendo una hipoteca ahora. De hecho, a los inmigrantes ya les exigían hipotecas cruzadas (que te avalen tres amigos tuyos) cuando aún no estábamos en plena crisis financiera. Esto nos está empezando a pasar a nosotros ahora. Lo que tenemos que hacer los que tenemos hipoteca es ir a un minibar, ponernos un vaso con hielo, un whisky, y tomárnoslo pensando: «Soy un campeón», porque ya la tienes, y si la tienes, se va pagando.


   


  Te recomiendan muchas veces, si tienes un asesor fiscal, por ejemplo, que con el dinero que tienes, al final de año vayas liquidando hipoteca. En época de crisis, ¿hay que liquidar hipoteca o guardar el líquido por si acaso para momentos inesperados?


  Desde un punto de vista financiero —que no es el mío— te diría que liquidar hipoteca. Desde un punto de vista económico, que tampoco es que el te doy yo, quizá también... desde el punto de vista del marketing, ¿qué es lo que te aconsejo? No, Jordi, nada de liquidar hipoteca. La hipoteca, y más para esta clase media que hemos hecho hipotecas para tener una casa que esté bien, es un alquiler. Hemos hecho hipotecas a treinta, a cuarenta años; en verdad, ¿qué diferencia hay entre esto y un alquiler? Ninguna. Tú sigue pagando el alquiler: a tus hijos les habrás comprado una casa, pero a ti no te la has comprado. ¿Verdad que no te entra en la cabeza pagar un alquiler de dos años de golpe? Pues con la hipoteca pasa igual; piensa que no es una hipoteca, que es un alquiler, y que además, le estás comprando la casa a tus hijos para el día que tú faltes. Y para eso no hay ninguna prisa.


   


  Y en época de crisis, la gente joven que esté leyendo este libro, ¿qué tiene que hacer?, ¿comprar o alquilar?


  De momento, que disfrute, que viva. Es joven, le pueden salir nuevas oportunidades profesionales, su vida de pareja todavía tiene que estabilizarse... que alquile. Ya comprará cuando su vida esté en velocidad de crucero. Ya se convertirá en una pieza prisionera del sistema cuando él mismo quiera ser prisionero. Es como un delincuente que le pide a la policía: «Por favor, póngame las esposas.» Esto no sucede. Pues la hipoteca es esto. Yo recuerdo cuando fui con mi mujer a firmar la compra de la casa, y le dijimos al notario: «Oiga, esto es como una boda, ¿no?» Y nos dijo que no, que la casa comprada se puede volver a vender. Luego, firmamos la hipoteca, y entonces nos dijo: «Ahora sí... La semana que viene iréis a la iglesia, pero ya estáis casados.» Ya tomarás ese compromiso hipotecario a largo plazo, igual que te vas a casar. Tomar este compromiso cuando eres joven, desde el punto de vista del marketing, no es recomendable. La vida da muchos cambios cuando eres joven, permítete tener una infraestructura flexible.


   


  Recomiendas, pues, guardar dinero en esta época y así poder tener dinero para otros gastos.


  Claro. Y ojo con liquidar hipoteca, porque hacerlo te convierte en un «terrateniente». ¿Quieres ser un terrateniente a los veinte años, o a los veinticinco, o a los treinta y cinco? A los cincuenta y cinco me dirás que sí, que ya quieres ser un terrateniente. Pues entonces, si tienes cincuenta y cinco años, liquida hipoteca, pero si tienes treinta y cinco o cuarenta y cinco, disfruta de la vida, que ya tendrás oportunidades, y además, la vida, a los treinta y tantos, tiene sus picos. Imagina: «Estoy embarazada, cariño.» Si has liquidado hipoteca, respondes: «¡Ahora no!» Y claro, pareces un insensible, un mal padre... Si no has liquidado hipoteca, podrás afrontar este tipo de situaciones con ilusión.


   


  Y las pymes, la gente de la pequeña y mediana empresa, ¿qué papel juega en la salida de la crisis?


  Lo primero, como el que tiene la hipoteca firmada, que vaya a la nevera y que se sirva un whisky. Pensamos que la pyme es el elemento débil de esta crisis. La gran empresa ahora tendrá dificultades para obtener crédito de una entidad financiera. La gran empresa se iba a la oficina bancaria de barrio y pedía un crédito, y llamaba el director de área, o el presidente del banco, y decía que le concedieran el crédito a esa gran empresa que le tocaba por zona. A la oficina de barrio le tocaba llevar las cuentas de toda esa corporación, toda la documentación, pero allí no se tomaban decisiones. En las grandes empresas en las que tú y yo trabajamos, ¿crees que el director de una oficina decide algo? No, el director de tu empresa y el director general del banco se llaman y realizan los acuerdos que corresponda. El de la oficina hace de puro funcionario que adjudica créditos, pero no entiende sobre ellos, no tiene ninguna capacidad. Imagina la oficina bancaria que lleva una de estas grandes cuentas... es incapaz de entender toda la complejidad de las cuentas de una gran corporación. Si le piden un crédito, lo manda a riesgos, donde ven qué tipo de acuerdo hay con la corporación y deciden. Y esto se acabó. Porque la gran empresa uno de los cambios que puede sufrir es que no pueda financiarse a través de oficinas bancarias, sino sólo a través de otro tipo de entidades. ¿Qué hará la oficina bancaria, que es la que da créditos? Seguramente financiará sólo a las pequeñas empresas, cuya historia y cuyo track conoce, es decir, sabe cuáles son su recorrido, su capacidad de pago, su seriedad, sus proyecciones, si cometen imprudencias, si tienen blanco, si tienen negro... Por tanto, viene un momento dulce para la pyme, que será objeto de deseo para las entidades financieras. ¿Cómo va a buscar avales una gran empresa? Su solución será autoavalarse con las acciones... Una pequeña empresa podrá avalarse con el patrimonio familiar, por ejemplo, pero al accionista en Bolsa no le pidas que avale con su patrimonio a la gran corporación... Al día siguiente vende las acciones. Esto supone dificultades de financiación para las grandes empresas. En cambio las pymes pueden ser las que estén en mejores condiciones cuando se abra el grifo del crédito.


   


  ...Al aprovechar las dificultades de financiación que tienen las empresas grandes.


  Sí, ésta es la gran oportunidad de la pyme: tiene una prórroga de cuatro años, en los que la gran empresa estará renqueando entre cumbres mundiales de mandatarios que tomarán decisiones que nadie entenderá y que en realidad estarán mirando cómo refinanciar a las grandes corporaciones, mientras que la pequeña y mediana empresa, por debajo, puede aprovechar...


   


  ... Por ejemplo, la reestructuración de personal que está haciendo la gran empresa.


  Claro. Prestando sus servicios a la gran empresa. Los mil trabajadores que han sido despedidos de la gran empresa, harían algo, ¿no? «Pues yo [la pyme] te subcontrato personal, o servicios, y además, si no tienes crédito, véndeme a mí, que yo ya venderé a este cliente.»


   


  Es lo que tú dices de que a río revuelto, ganancia de pescadores.


  Exacto, pero no pescadores oportunistas, sino pescadores oportunos. Son pescadores que se han dado cuenta de que tiene más lógica que el riesgo esté repartido, que hay empresas pequeñas que se pueden adaptar mejor a la realidad local. Por tanto, las entidades financieras también considerarán a las py— mes como una opción atractiva, ya que realmente las pueden conocer y saber cuáles son sus capacidades de pago.


   


  Y cómo tienen que tratar estas pymes a sus clientes. ¿Qué es lo recomendable?


  Las pymes se han portado como una gran empresa. Se enriquecieron con el milagro español, con el crecimiento de la economía de años anteriores; han aprovechado las subvenciones europeas y han gozado de grandes crecimientos, del 3,6 por ciento —aunque China estaba creciendo un 10—. Como pensaba que tenía mucho margen, la pyme trataba mal al cliente de toda la vida, al que había crecido con ella, que le dejaba poco margen de beneficios y que negociaba los precios. Al cliente que le molestaba, le maltrataba, y se quedaba sólo con aquellos que le dejaban un alto margen, que le daban mucha rentabilidad: vendía sólo palés, anulando la venta por unidades, con pagos de tanto a tantos días, y si alguien se pasaba con ciertos pagos, no le servía más... De golpe se da cuenta de que cuando hay «turbulencias», el cliente de alto margen le ha fallado y ha desaparecido. Ahora que ha llegado la crisis a la gran empresa, le está afectando a la pequeña. ¿Qué tiene que hacer ésta? Recuperar aquello que tenían nuestros padres, que conocían a todos sus clientes por el nombre, sus qués y sus porqués, su trayectoria histórica, y que te sabían decir incluso a qué parroquia iban a misa y por qué.


   


  Normalmente, las pymes, lo que hacían muy bien era el espionaje al vecino.


  Claro. Y ha llegado un momento que ya ni el espionaje al vecino era importante: vendía en el mercado, tenía dinero, y el empresario de la pyme estaba ya más preocupado por ver qué inversión inmobiliaria hacía, porque ahí se ganaba mucho dinero, que en saber qué estaba haciendo el competidor para optimizar su producto. Con lo cual, tiene que ver que los duros a cuatro pesetas acaban valiendo seis pesetas, y retomar su negocio, y concretamente volver a saber de su negocio. Porque ha llegado un momento en el que se han olvidado de por qué la gente les compraba; saben lo que venden, pero no por qué se lo compran.


   


  Me gustaría que nos expliques, porque me parece un detalle excepcional, por qué en época de crisis hay un aumento confirmado por el sector de la venta de cajas fuertes.


  ¿Por qué de golpe la gente, cuando piensa que vienen malos tiempos, se va a comprar arroz, azúcar, pasta seca, todo lo que se guarda en latas, y una caja fuerte para guardar el dinero por si acaso? ¿Recuerdas el inicio de este libro? El dinero es una ilusión; si hay corralito, el euro se va a devaluar, no valdrá nada, y valdrá lo mismo si lo tienes en casa que si lo tienes en los bancos. Aquello de que si el dinero lo tienes en casa mantendrá su valor, y tú podrás salir a comprarte cosas, si viene el corralito, tú problema no será tener dinero o no; será que irás al súper y no habrá productos, y eso no dependerá de que tú tengas billetes. Si esto llega a ser así, nos darán una cartilla de racionamiento y el euro no valdrá nada. Absolutamente nada. Sin embargo, es lógico y correcto que aumente la venta de cajas fuertes. Porque, como ya hemos comentado también, resurge el problema de la delincuencia. Es una delincuencia «pequeña», tolerable, menor, éticamente poco reprobable —hasta desde la Biblia se puede considerar legítimo robar para comer—. La caja fuerte sirve para eso: para guardar cosas que te puede robar un ladronzuelo. Lo absurdo es comprar la caja fuerte para guardar dinero o joyas en grandes cantidades; la caja fuerte debe valer siempre más que lo que guardas dentro, porque, si no es así, compensa abrirla.


   


  ¿Qué sectores del comercio se aprovechan en época de crisis?


  Todos aquellos que son capaces de entender al consumidor. Es decir, todos aquellos que —como ya señalábamos antes— además de saber qué venden, saben por qué lo venden. Imagina a un vendedor de comida que sabe que él, lo que vende, es pasta fresca y pasta seca, y que la pasta fresca con espinacas tiene mucha salida. Si no sabe nada más, pasará una crisis fatal, porque la gente se comprará pasta seca y sin espinacas, que es más barata (es ese ahorrador amateur del que hablábamos antes, que tiene reacciones aparentemente incoherentes, que luego va al restaurante a cenar, o se compra unas tijeras de jardín y se gasta todo lo ahorrado). Si el vendedor sabe que el cliente compra pasta seca por si alguien va a cenar a su casa, pero la pasta fresca la adquiere porque los viernes cocina él, y quiere quedar bien con sus amigos o con su mujer, y se cocina más fácilmente... Si sabes todo esto de tu cliente, tranquilo, porque tendrás maneras de vender tu producto. El cliente querrá pasta seca, y tú le podrás ofrecer pasta seca, pero, además de eso, una salsa estupenda que, si la añade al plato, triunfará en las cenas de los viernes. El cliente ha ahorrado en la pasta seca, pero en la salsa le metes la «pasta gansa» que le querías cobrar. Todo empresario, toda pyme —igual que toda gran empresa— que sabe los porqués de sus clientes, ahora podrá ganar cuota de mercado, incluso; no mercado, porque el mercado costará que crezca, pero sí cuota, porque lo único que hará la competencia será «ofrecer descuentos en la pasta fresca», que el cliente no quiere ni regalada, porque para él pasta fresca es sinónimo de caro.


   


  Vamos a volver al tema de las tarjetas de crédito, enlazando con páginas anteriores. ¿Utilizamos mucho las tarjetas de crédito?


  Bastante, menos que la media europea, pero con una buena tendencia. No olvidemos que usar tarjetas de crédito ayuda al crecimiento del producto interior bruto, porque, de alguna manera, todo fluye mucho más, no se produce retención de billetes... Este es un tema que hay que explicar. La tarjeta de crédito, como es digital, hace que el dinero esté controlado. No es que lo controle Hacienda, sino que tu banco sabe que acaba de pasar un euro ahora mismo de tu bolsillo al de una tienda en concreto. Si vas con un billete, el banco desconoce si tú ese dinero lo tienes todavía o no, si se lo has entregado o no a una determinada tienda, o si esa tienda es cliente suyo.


   


  Por tanto, el control de los bancos es mucho más seguro.


  Claro. Con la tarjeta tienen más ubicado dónde está el dinero y, gracias a ello, lo pueden hacer «correr» más rápido, y todo ello favorece a la economía. Además, la tarjeta de crédito tiene un comportamiento muy parecido al de nuestras cabezas. Tenemos organizada la cabeza por «bolsillos». ¿Qué significa esto? Que nosotros no concebimos nuestros ingresos como «tengo mil doscientos euros y de ahí iré gastando.» No, lo que pensamos es que tenemos mil doscientos euros, pero de esa cantidad, trescientos se irán a la hipoteca; doscientos, al coche; otros doscientos, a comida; otros tantos se destinarán a caprichos; otros tantos, al niño; otros tantos, al pago de facturas como la del teléfono... Éstos son los bolsillos del cerebro. Cuando te pasas con la cantidad destinada al niño o al coche, rápidamente tu cerebro lo identifica. Así se van autorregulando los gastos. Pero si tú vas con dinero en el bolsillo, no controlas cuánto te has gastado cada mes, ni en qué lo has hecho.


   


  Es aquello que ya comentábamos de que cuando tienes dinero en el bolsillo, lo gastas rápido, no sabes cuánto dinero llevas encima ni cuánto queda en el banco...


  Exacto. Controlas peor tus gastos. Nuestra estructura mental de bolsillos se ve también reflejada en el tipo de tarjeta que tenemos. Parece que la lógica nos llevaría a tener una sola tarjeta, e ir pagando con ella aquellas cosas que queremos comprar a crédito. Y no es así. La mayor parte de la gente tiene una tarjeta Electrón para los gastos diarios, que no queremos que se nos acumulen; los autónomos tienen la tarjeta de empresa; tenemos además una tarjeta para los caprichos, y la tarjeta de los grandes gastos, para los que no tenemos saldo, que desplaza el cobro (te pasan la mensualidad el día 20, o a partir del mes vencido). Un factor muy importante, y es una de las grandes posibilidades no explotada por las grandes empresas, es que las tarjetas se suelen liberar el día 20 de cada mes, se anula el crédito y se renueva de golpe. El pago de salarios se hace el día 1, pero tú, a partir del día 21, ya puedes empezar a gastar de nuevo. Cuando en un curso preguntas qué empresas el día 21 hacen algo especial porque la gente vuelve a tener dinero, te encuentras con que nadie hace nada. En cambio, todo el mundo hace algo para el día 1, cuando consideran que se ha cobrado y se vuelve a tener dinero, y esto no es verdad. El primero de mes, la nómina va a cubrir los gastos hechos con la tarjeta, así que es uno de los peores días, y el día 10 ya ni te cuento, a no ser que estés en el paro porque entonces es día de cobro.


   


  Por tanto, el día 21 debería ser el de implantación de venta de cierto tipo de productos...


  Y lo será, pero las empresas aún no llevan a cabo acciones concretas. Tú vas a un centro comercial el día 21 y lo ves a reventar de gente. ¿Qué pasa? Es por el sistema de tarjetas. Pero las empresas no han sido todavía productivas en este tema. Como también ocurre con las pagas extra. Por otro lado, volviendo a las tarjetas, ofrecen toda esta tecnología, porque en función de qué tarjetas se tienen, se liberan unos recursos u otros, dependiendo del día. En función de lo cargada que esté la tarjeta de crédito, retienes un gasto o empiezas a sacar dinero...


  Existía una teoría sobre la crisis, mantenida por algunos economistas, que afirmaba que a finales de año, las entidades bancarias habrían retirado muchas tarjetas de crédito porque la gente no podría responder a los gastos efectuados con ellas. Sin embargo, la tarjeta de crédito es el único préstamo que te da el banco que no tienes que avalar, que no precisa garantía. Sólo tienes que tener la nómina domiciliada, y en muchos casos ni eso, porque haces una tarjeta en una entidad, pero la domicilias en otra, con lo cual es un crédito no garantizado. En principio, el banco tiene más riesgo con este tipo de medios de cobro —y sí, efectivamente los tiene—, por eso cuando te quedas en descubierto, te cobran un interés tremendo, te llaman... Pero te llaman al cabo de unos días, porque ya les interesa a ellos que estés en números rojos. Este es su negocio, éste es el plus de margen que van a obtener. Seguramente te llaman al segundo mes, para comprobar qué es lo que está pasando. Incluso está regulado por ley, para evitar que las entidades bancarias abusen, porque si no, con el argumento de que una persona tiene mucho riesgo, le cobrarían más de un 20 por ciento. Parece que esta predicción no se está cumpliendo, no se están anulando tarjetas, la morosidad no se está dando en las tarjetas de crédito, porque cuando llega la nómina, rápidamente se cubre. Así, parece un medio de pago bastante bueno y una buena manera de financiarse. La morosidad está creciendo, pero en otro tipo de créditos con finalidades distintas.


   


  ¿La Visa oro es la mejor?


  La Visa oro es como las plumas de los indios. El pequeño indio lleva una sola pluma, y el gran jefe indio lleva tantas que no las puede ni arrastrar. La Visa es como las plumas, o como un bolígrafo: si sacas un Montblanc, todos alrededor se callan y te toman por «un gran jefe indio»...


   


  O sea, que es una fantasmada sin ningún valor más que «demostrar».


  Dejémoslo en que es una «pluma». Actualmente, muchas Visa oro se están sustituyendo por Visa de colectivos (la Visa del Club de Ingenieros o de ESADE—Alumni, por ejemplo). Lo que hay detrás son las condiciones de la Visa oro, pero no lo pone. Es decir, es otra «pluma».


   


  ¿Quieres explicar lo que hay detrás de tu tarjeta de crédito? Creo que sería muy interesante, porque hay mucha gente todavía a la que, cuando va a pagar con tarjeta, le ofende que le pidan el DNI.


  Esta reacción tiene un carácter antropológico. Venimos de una España donde había ricos y pobres, y parecía que a los segundos había que pedirles explicaciones. Hay una anécdota de un empresario que, cuando iba a entrar a una de sus fábricas, el guardia de seguridad, en la puerta, no le quería dejar pasar. Le pedía el DNI al dueño. El vigilante insistía en que era su obligación, que le tenía que pedir el carnet a todo el mundo, y como no se lo enseñó, no le dejó pasar. Todo el mundo pensó que el guardia de seguridad se iría a la calle; de hecho, el dueño ordenó al jefe de personal que le despidiera, pero el jefe de personal contestó: «No, es el mejor que tenemos, ni a usted le ha dejado entrar, a éste no se le cuela nadie.»Cuando sacas la tarjeta y te piden el DNI parece que te están acusando de haberla robado, y que el carnet es para acreditar que no es así. Pero lo cierto es que está muy bien que nos pidan el DNI; es más, los que no robamos tarjetas, si no nos piden el carnet, debemos incentivarlo. Yo mismo no llevo firmada la parte de atrás de mi tarjeta. ¿Es calígrafo el vendedor, como para comparar mi firma con la del DNI? No. Por eso, yo lo que he puesto en la parte de atrás de mi tarjeta es: «Pedir DNI.» Cuando pago con la tarjeta, la giran y tras leerlo, siempre me dicen: «El DNI, por favor.» Y ves una sonrisa. Ya es otro el diálogo. Les pregunto si estoy guapo en la foto. Y así me aseguro de que también miran la foto, y no sólo el nombre. En la próxima tarjeta pondré: «Pedir DNI y mirar foto.»


   


  Cambiemos ahora de tema y volvamos a los bancos. La gente entiende que la crisis es un problema de los bancos: si no hay dinero en las entidades bancarias, no puede haber créditos, ni hipotecas, ni financiación en general, ergo hay crisis financiera. Sin embargo, desayunamos todos los días con la noticia de que el banco tal o la caja cual han obtenido unos beneficios superiores a los del año pasado. ¿Cómo se explica esta contradicción?


  Voy a intentar explicarlo poniéndolo en relación con tu programa de radio. ¿Cuál es tu materia prima? Los invitados que acuden. Imagina que un día no hay flujo de invitados; tú permanecerás tranquilo, pensando que tienes otros recursos, por ejemplo, harás noticia del hecho de que no haya invitados, o contarás experiencias de tu vida, o chistes, o pondrás música... diversificarás tu cartera de productos. Lo importante es que tengas mucha audiencia, porque de esa manera el dinero llegará. Y lo mismo sucede con los bancos. Ahora no hay dinero —que es la materia prima típica de un banco—, pero es que los bancos han diversificado mucho su cartera de productos: cobran y guardan las nóminas, dan tarjetas de crédito, hipotecas, créditos para la compra de coche, venden televisores a plazos, dan «puntos estrella», hacen compraventa a través de Internet en la Bolsa, venden entradas para espectáculos, hacen el pago domiciliado de recibos, asesoran en la declaración de la renta... Todo ello son productos que el banco vende. Si la banca hubiera reaccionado como han hecho otro tipo de empresas, se habría dedicado sólo a hacer hipotecas —y se enriquecen; si calculas cuánto pagas finalmente por tu casa, verás que es dos veces y media más—; pero diversificó enormemente sus servicios. De este modo, aunque les ha fallado una parte muy importante de su negocio, siguen prestando el resto de servicios, y siguen cobrando por ellos. Es más, pueden cargar un precio más alto a las pocas hipotecas que hacen. De esta manera, el banco en sí sigue siendo muy rentable.


   


  ¿Esto quiere decir que los bancos han hecho bien su negocio?


  En general, no, pero esta parte de la que estamos hablando, sí. La parte que les queda por mejorar es la de conocer a su cliente y satisfacer al consumidor. Esto significa que a pesar de que han hecho todo esto y de que gastamos cada vez más en el banco, cuando preguntas a cualquiera si su entidad financiera le satisface, todo el mundo te dirá que no, que los que se quedan satisfechos son ellos después de captarte. Nadie sale satisfecho de una oficina bancaria, alegrándose por lo bien que le han atendido. Imagina que vas a firmar una hipoteca. Tú, que eres un periodista reputado, que ya has triunfado en diferentes sectores, que eres de una solvencia contrastada, que te puedes reinventar a ti mismo... Si tú vas a pedir una hipoteca, seguramente las garantías que te van a pedir son mucho menores, porque tú mismo ya representas un valor. Lo único que han de pensar es en asegurarse de hacerte un seguro de vida por si faltas. Es la única garantía que te van a pedir. Además, eres alguien que ha hecho su propia marca en España. Aunque en Australia te tendrías que dar a conocer —que rein— ventarte—, no tiene sentido que te vayas a otro sitio, que huyas y no respondas ante el banco. Así que, si pidieras un crédito, no haría falta que pignorases la casa, ni que lleves un aval de tu mujer...


  Ahora imagina que voy yo. Yo puedo dar mis clases y conferencias sobre el mercado en cualquier lado, pero yo no soy famoso, yo no tengo ni puedo vivir de una notoriedad como la tuya, con lo cual, yo sí me puedo ir a otro sitio. Además, cuando compro algo, como soy empresario, puede que lo use como garantía de otra cosa y pida un crédito sobre esa misma casa. Por este motivo me van a exigir que no ponga la casa como garantía de alguna de mis inversiones empresariales, que esta casa sea mi primera vivienda para que mañana el banco no se encuentre con que hay una fábrica de chicles dentro. Y me pedirán garantías diferentes a las que te pedirían a ti, y me parece lógico, porque las condiciones que me imponen se adaptan a mí.


  En cambio, ahora va otra persona que plantea el problema de que existe la posibilidad de que un día no pague. Y la propia persona lo sabe, porque ha estado en números rojos alguna vez. Si le piden avales, también le va a parecer normal. Sin embargo, si vamos una persona que ha estado alguna vez en números rojos, tú y yo, y lo que nos piden es lo mismo, los tres quedaríamos insatisfechos. Porque nadie ha customizado lo que queremos. Un ejemplo muy claro es que si yo voy al banco, y les digo que en pocos meses voy a tener un hijo, lo que me van a ofrecer es un crédito al consumo. Yo no me quiero comprar ni un sofá, ni una nevera, ni una tele. Yo lo que quiero es que la entidad financiera me explique qué es lo que me puede aportar ante esta nueva situación. Pero es que el niño es un «inmovilizado», es decir, viene para quedarse, no es un consumo, por decirlo de alguna manera, no es un producto que caduca.


  Un crédito al consumo es un instrumento financiero que no sirve para lo que le estoy pidiendo al banco. Una entidad financiera sabe cuáles son mis ingresos, mi código postal, mi profesión —lo mismo que conocen estos datos de mi mujer—, y tienen ciento cuarenta mil clientes iguales que yo, que además han tenido un hijo igual que yo. Imagina que hacen una estadística y calculan lo que me voy a gastar con el niño; me lo pueden decir con un error más o menos del 5 por ciento, que es un margen estadístico aceptable. Esto a mí me encantaría, porque soy un padre primerizo lleno de dudas y me estaré preguntando en qué voy a gastar más y en qué voy a gastar menos, y si no me estaré olvidando de algo. Tu supón que el banco me dice que han estudiado todos estos aspectos, y me despliega un folleto que en vez de decirme que con el crédito al consumo puedo comprarme una tele, un coche, una nevera o un niño, me dice que tener un niño significa que no debo olvidarme de hacerme un seguro médico, que voy a gastar tanto en pañales, que tendré que guardar un pequeño presupuesto para gafas, que en tal mes llegan los libros de texto, y que éstos valen tanto dinero, que las actividades extraescolares suelen costar tal cantidad... Y me da un know how financiero sobre ese niño que se adapte a mí, que pertenezco a un determinado rango social. Y que pueda explicar a cada rango social qué significa para ellos tener una criatura. Tú nunca sabes si estás gastando demasiado o demasiado poco en tu hijo, y el banco tiene estadísticas para conocer este dato y decírtelo, y luego produce un producto —imagina que se llama niñing, similar al renting, que es para las máquinas y para los coches—. A partir de sus estadísticas, te pueden ofrecer una cuota plana para el niño.


  Como tu niño va a gastar tanto te pongas como te pongas, aquí tienes una tarjeta de crédito, la tarjeta niñing, y tú todo lo del niño lo pagas con esta tarjeta, y cuando vean que te has saltado un gasto te avisan, y cuando vean que te gastas demasiado, también te avisan. Si el niño, en vez de aprender violin como el resto de su clase, decide que quiere tocar el piano de cola, esto está por encima de tus posibilidades, pero como es un niñing que pagarás durante veinte años, poniendo dos euros más al mes tu niño puede hacer piano, porque el banco lo tiene todo calculado. Es un instrumento estadístico del que podría disponer.


   


  ¿Y por qué nadie ha pensado todavía en el niñing?


  Porque las empresas después de una situación de bonanza económica no han pensado en los porqués de los clientes, sino en lo que se vendía. Y se vendían hipotecas; si se vende cualquier otra cosa, pues crédito al consumo. Y aquí sólo copiábamos lo que pensábamos que en España iba a tener interés. Pero no han pensado que para mí, cuando voy a tener un niño, lo que me interesa es dinero para afrontar mi paternidad, y el porqué quiero el dinero es porque no tengo ni idea de lo que va a gastar ese niño.


  Tú imagínate ahora, en tiempos de crisis, que tienes un niñing. Pues permaneces tranquilo. Sin embargo, ya estamos viendo noticias de gente que decide no tener hijos ahora, porque tiene miedo al desempleo, y tener un segundo o un tercer hijo tal como está la economía... De hecho, podría haber un niñing fase dos, destinado a un segundo hijo. Porque... ¿se gasta más o menos con el segundo hijo? Yo creo que depende de la franja social, del tipo de colectivo al que perteneces... Pues el niñing sería algo que las entidades bancarias podrían ofrecer a la gente cuando fuera a sus oficinas.


  Y así estarían aportando valor, porque estarían contando a sus clientes cosas que no sabían, que les resultan muy útiles, que responden a sus inquietudes... Si te dicen que tu hijo te va a costar —en un determinado rango social— cuatrocientos euros al mes durante veinte años, y que te lo pueden hacer inverso, en función de cuándo se concentren los gastos del crío, de forma que la cuota irá a más o a menos, y esta cuota te encaja, tú no vas a estar pendiente de la comisión que se lleva el banco. Pensarás que te encaja y sabrás que con ese dinero que puedes pagar, tu hijo tendrá el tipo de vida, actividades, regalos, ropa, salud... todo lo que tienen los niños de su clase social. Y si al niño le quieren dar una vida un poco mejor, entonces le ofrecen el siguiente escalón, y en ése los niños además estudian un tercer idioma.


  Y esto vale tanto. Que no serían seiscientos, sino cuatrocientos diez, porque son a veinte años.


  De esta manera, como decíamos, el banco sí está aportando algo, está ayudando a Financiar con un nuevo instrumento. Un banco que siga este tipo de prácticas para afrontar la crisis se va a forrar, porque tiene la posibilidad de fidelizar al cliente, de cobrar un gran beneficio y además, de tener un cliente satisfecho.


   


  Hablando de los bancos, hubo un momento al inicio de la crisis en el que, seguramente por un alud de información, se temió lo peor, y en este punto, los medios de comunicación, en general, fuimos un poco irresponsables al dar una imagen posiblemente cierta, pero también excesiva, que asustó a la población, sobre todo a la gente mayor, que tenía pánico de que se tratara de una crisis parecida a la argentina, con el corralito. Si diésemos por supuesto que algo así pudiese pasar algún día, que la gente se asustara y decidiese ir en masa a los bancos y cajas a retirar su dinero, ¿habría dinero en los bancos para todos? ¿Qué sucedería?


  En primer lugar, déjame que te felicite por el tratamiento que diste en tu programa a este tema, no dando cabida a cualquier opinión, sino haciendo acopio de expertos, economistas... Las conclusiones salieron durante esos días y son las siguientes. En primer lugar, con el corralito tenía cierto sentido que la gente fuera a buscar el dinero al banco, cuando detrás de los billetes había oro, porque con ese billetito sabías que tarde o temprano te tenían que dar ese trocito de oro o un dólar americano. Tener los billetes en casa era como un contrato por el que alguien te tenía que dar oro a cambio. Ahora que ya no hay oro detrás de los billetes, tal y como ya explicamos, no tiene sentido que guardes ese contrato, porque al final no te van a dar nada a cambio del billete. Y da igual que lo tengas en tu bolsillo que en tu banco.


  Si todos fuéramos a buscar nuestro dinero al banco, no habría para todos, y los bancos te dirían que no pueden darte el dinero. Pero las tarjetas de crédito sí seguirían funcionando, porque el banco respondería por ellas. La gente piensa que los bancos cierran porque no tienen dinero y no es así. Lo que no tienen es físicamente billetes, pero tú podrías seguir gastando con la tarjeta.


  Por ello, sacar el dinero sólo puede traer desgracias: que te digan que no te lo dan y te pongas nervioso. Que te lo lleves a casa y te lo roben, que es lo más probable. Que te lo hayas llevado y de golpe digan que de los billetes que había en circulación se anulan las series impares o las pares —esto ocurrió en España durante la guerra civil—. El dinero que tienes en el banco no se puede anular, porque no tiene número, con lo cual lo seguirías teniendo. Te digo más: la gente no se va a preocupar, porque el español medio lo que tiene es un crédito o una hipoteca, y tiene mucho menos saldo en positivo que deuda, con lo cual, a malas, se le compensaría la deuda. Así que podemos estar tranquilos, porque la tarjeta ante un problema de liquidez no se ve afectada. Es por definición el mejor sistema de transacción. De hecho, esperemos que a largo plazo el billete desaparezca, porque no tiene ninguna necesidad de existir.


   


  Hace poco, en el programa matinal de RAC1, una personalidad económica —con mayúsculas y con signos de admiración—, Xavier Sala Martín, decía no entender por qué Jean—Claude Trichet, el presidente del Banco Central Europeo, ha decidido bajar los tipos de interés. Esta es una opinión que la gente no entiende, porque les parece normal que en época de crisis se facilite la situación económicamente, y qué mejor para ello que bajar los tipos de interés. Esto, ¿es verdad o no? Desde el punto de vista de un economista, ¿es lógica la opinión de Sala Martín, que no considera acertada esta bajada de los tipos de interés?


  Yo lo miro todo desde el punto de vista del mercado, y desde esta perspectiva todo coge significado. El cliente, cuando le dicen que le dejan cien y que tiene que devolver ciento cinco, piensa que le están cobrando un interés del 5 por ciento. En cambio, me pregunto si yo dejaría dinero a alguien al 5 por ciento. Probablemente yo le diría que no, porque la inflación se va a comer casi la mitad del beneficio. Si me ofrece ciento diez, empezaremos a hablar. Y con ciento quince ya nos sentamos a discutirlo. Es un poco la lógica de la abuela. Mi abuela entendería que yo le diera a alguien cien y que él me diera quince más. Seguramente que sí. Pero si me da ciento cinco, esos cinco que me da de más, en realidad, los he perdido por la inflación (tipo de interés real igual a cero). Mi abuela diría que yo soy tonto.


   


  Hace quince años, al principio de los noventa, se pagaban las hipotecas al 15, 16 o 17 por ciento.


  Ahí lo tienes, y era algo que todos encontrábamos lógico. Como la economía está muy dinamizada y hay muchos instrumentos, puede ser el 10 por ciento. Ahora un 5 o un 3 por ciento, como vemos en Japón o en Estados Unidos, no tiene ningún sentido, porque es mantener un sistema basado en una mentira que va a reventar por algún sitio. Una de las cosas buenas de esta crisis es que parecía que el sistema europeo se estaba diferenciando del americano en que mantenía su política de no inflación, que es para lo que se creó el Banco Central Europeo, bajo la Constitución, en su artículo 1. Control de la inflación y no luchar contra la crisis. Ahora dicen muchos que no hay herramientas para luchar contra la crisis. Sí que las hay: haz gasto público, pero no en funcionariado —que es una manera de hipotecarse a largo plazo—, sino en gastos puntuales que no expulsen a las empresas privadas que podrían estar haciendo ese negocio —como ya explicamos al hablar del crowding out—. Por ejemplo, se pueden hacer grandes infraestructuras. Pero lo que se ha hecho ahora es romper esa política y se han empezado a tomar decisiones que nos acercan a los americanos. Y debemos tener cuidado, porque el problema ha empezado allí, y ellos tienen un problema distinto del nuestro —habían hecho pública una parte que debía haber sido privada, esto de las hipotecas tenía de alguna manera un sustento público—, y se les ha estropeado el sistema. Nosotros hemos mantenido el sistema capitalista, el sistema privado, lo cual nos permitía tener unos tipos de interés más lógicos que los suyos y además mantener una inflación media— alta, bastante controlada, según el país del que estuviéramos hablando. Así que quizá estemos tomando unas decisiones que probablemente crearán desconfianza en el mercado financiero, que es precisamente lo que ahora no necesitamos. Necesitamos todo lo contrario, confianza financiera. Aunque ha sido una decisión muy aplaudida, yo tampoco la veo del todo acertada. La gran esperanza de esta crisis era que las cosas volvieran a ser lógicas y volvieran a su sitio —que las aguas volvieran a su cauce y que no hubiera tanto negocio que no se entiende, o tanto número artificial—, y este tipo de decisiones nos alejan de este objetivo. Que la inflación volviera a su sitio, que el euro volviera a su sitio, que la relación con el dólar volviera a su sitio... Y con todo este tipo de decisiones, lo que vamos a conseguir es perpetuar una serie de medidas y elementos muy poco lógicos, que no seríamos capaces de explicar a un niño pequeño.


   


  ¿Ahora es buena época para comprar bonos?


  Esta es una de las grandes oportunidades de las que hemos ido mencionando a lo largo de este libro. En primer lugar, expliquemos lo que es un bono. Un bono es un papel a cambio del cual tú das, por ejemplo, mil euros a una empresa y ellos al cabo de dos o tres años, dependiendo del tipo de bono, te devuelven los mil euros más otros trescientos o cuatrocientos, es decir, te lo devuelven con un interés. Durante estos dos o tres años, la empresa «te dice adiós», pero yo puedo ir a otra persona y decirle que tengo ese papel que hará que dentro de dos o tres años le den mil trescientos, y preguntarle cuánto me da por él. Y él me dirá que como falta todavía un año y medio para hacerlo efectivo, me da mil ciento cincuenta. Y como me interesa, se lo vendo. Si le digo que mejor me dé mil doscientos, quizá no le interese, pero que sí lo adquiere por mil ciento cincuenta. Esa oscilación del papel puede ser entre mil y mil trescientos, como también puede llegar a costar en algún momento mil cuatrocientos, o incluso menos de mil.


  Si yo no me fío que dentro de tres años me den mis mil trescientos euros porque hay rumores de que esa empresa va a cerrar, entonces le digo si quiere este papel que en aquella empresa de allí le dan mil trescientos. Y él me dice que no se fía. Entonces lo vendo a novecientos. Yo estoy perdiendo cien, pero me aseguro novecientos. Y él piensa que, si al final le pagan, va a ganar cuatrocientos (los trescientos del bono más los cien que me paga de menos). Si su nivel de confianza en la empresa es aún menor, quizá me ofrezca setecientos, y así pasará a ganar seiscientos.


  En la situación actual, ha caído el precio de los bonos y en muchas empresas muy solventes el bono vale un 60 por ciento de su precio original —ese bono de mil euros ahora vale seiscientos—. Pero dentro de dos años pueden valer mil trescientos, porque las empresas lo pagarán.


  Así que podemos decir que éste es un gran momento para comprar bonos. Incluso hay empresas que están intentando comprar sus propios bonos, porque ésta es su mejor inversión. Alguien puede pensar que si vale setecientos es porque la empresa corre el riesgo de cerrar. Eso es así normalmente, pero en estos momentos, no. Mucha gente ha dicho a la persona que gestiona su inversión que venda todo: bonos, acciones, fondos de inversión... y entre todo lo que han vendido están sus propios bonos. Así ha caído su precio y sin embargo no hay duda de que las empresas pagarán, porque se trata de empresas con beneficios, contracíclicas, anticrisis... Si nuestro lector observa el mercado de los bonos, verá empresas que claramente no tienen problemas para responder por ellos, y que sin embargo están al 60 por ciento... podría recuperar el precio de este libro un millón de veces sólo por la compra de uno de estos bonos solventes.


   


  ¿Cuál será el primer síntoma de que la crisis se ha acabado y qué es lo primero que se recuperará?


  Pobres de nosotros si la crisis se acaba, porque como ya hemos explicado el sistema capitalista...


   


  ... Tiene crisis positivas y negativas.


  Y tiene que vivir en crisis constante, si no va para arriba, tiene que ir para abajo, que ya se levantará. Tenemos que vivir en crisis. ¿Cuándo saldremos de la crisis negativa? Como ya explicamos, «crisis» es una palabra peleona, yo diría que quizá ni siquiera hemos llegado a entrar. Ha habido una turbulencia, una pérdida de confianza. Pero lo que se dice crisis económica... Según las autoridades monetarias, la caída del PIB para el 2009 va a ser del 1 o 1,5 por ciento, quizá cuando se publique el libro ya será un 2 por ciento. Si esta situación «aguanta» un poco, conseguiremos que baje un poco la inflación, se pondrán muchas cosas en su sitio, las empresas regularizarán muchas situaciones. El año pasado crecimos un 3, con lo cual no hemos perdido prácticamente nada. Así que quizá todavía no hemos entrado en crisis. Esto sería una paradina como esa que hace el que va a chutar un penalti. ¿Es mala? No necesariamente, muchas veces con la paradina haces que el otro caiga...


   


  Todos los que están en paro o bajo la amenaza de perder su empleo deben de estar pensando: «Pero hombre, hay muchos que sí estamos en crisis.»


  No, porque ellos, este año o año y medio, cobrarán el paro, con lo cual esta paradiña no les va a afectar tanto, porque ya tienen unos derechos adquiridos... El problema es si no es una paradiña sino una depresión económica de cuatro o cinco años. No parece por el momento que esto vaya a ocurrir. Con seguridad no lo podemos saber, porque depende de lo que hagamos. Si seguimos con medidas como bajar los tipos de interés nominales por debajo de ratios lógicas, si empezamos a tomar medidas poco sensatas, entonces claramente entraremos en una depresión. Por ahora, si no hacemos nada, parece que esto sólo ha sido un susto monumental que quizá muchos aprovechen para liquidar inversiones o negocios y no reinvertir, y quitarse de encima determinados activos —como por ejemplo, trabajadores—, pero digamos que la crisis entendida como tal está por llegar, por lo que tampoco tendría mucho sentido hablar de cuándo saldremos de ella... Pues hombre, esperemos que pronto, porque si pensamos en cuándo saldremos, quizá tomemos decisiones que no corresponde tomar ahora mismo.


  Imaginemos que llega la crisis de verdad, que el PIB se sitúa en decrecimientos superiores al 1 por ciento durante más de un año. ¿Cuál será el primer síntoma de que vamos a salir? Cuando se solucione el problema financiero. Eso sí es un problema y es una crisis.


  Cuando se haya solucionado el problema financiero, que como recordarás tardará un poco, porque la Bolsa ha entrado en un tramo en el que ya no compran ni los grandes inversores ni los inversores institucionales, sino sólo los especuladores; cuando salgamos de este tramo, iremos recuperando la normalidad. No puede ser de hoy para mañana, porque los inversores institucionales y las grandes fortunas son lentos, manejan grandes masas de dinero y tienen que ser cautos, así que su binomio riesgo/rentabilidad es conservador, es más bajo. Así que será un proceso pausado.


  Cuando los bancos cayeron un 50 por ciento, hace ya unos ocho o nueve años, tardaron casi un año y medio en volver a ponerse en situaciones de crecimiento. Esto nos podría servir de referencia. El dinero volvió a confiar en los bancos en un año y medio o dos.


   


  ¿Cuáles van a ser los primeros síntomas de recuperación económica?


  El primero, que la Bolsa se ponga en su sitio, recupere la normalidad. El segundo, que no tengamos que modificar una variable para ver qué ocurre con otra. Por ejemplo, que no tengamos que tocar el tipo de interés para ver qué ocurre con la inflación, sino que la inflación dependa exclusivamente de lo que ha pasado con los precios, sin haber tocado nada. Porque los tipos de interés afectan a la inflación, pero actúan sobre muchos más elementos.


  Podríamos decir que el primer síntoma será que las empresas empezarán a tener resultados un poquito por encima del presupuesto. Y esto se hará público rápidamente, porque permitirá que en Bolsa las empresas tengan saltos grandes. Cuando miremos la Bolsa y veamos que hay valores en positivo y valores en negativo, entonces sabremos que ha pasado la crisis. Ahora mismo sólo vemos valores que son todos positivos o todos negativos. Cuando empecemos a ver que los dos tipos de valores conviven de manera sostenida durante dos o tres semanas, y se produzcan una o dos grandes noticias económicas, ya sean malas o buenas, y siga habiendo valores positivos y negativos, entonces es cuando podremos decir que estamos en el lado ascendente de la crisis.


   


  Parece que el banco es el «malo de la película». ¿No será otra de esas grandes mentiras?


  Es clave entender el rol de filtro que tiene el banco dentro del sistema. Los bancos son quienes hacen cerrar las empresas. Dicho así, podría parecer que los cierres son por su culpa, pero no se refiere a esto sino a que son ellos quien un día deniegan la financiación a la empresa y, normalmente, la instan a presentar concurso de acreedores y finalmente al cierre. Esta denegación de financiación no es caprichosa, arbitraria o aleatoria sino resultado de procesos de análisis de riesgo, trayectoria sectorial y un largo y estadísticamente sofisticado proceso que finalmente hace que las empresas que lo han hecho mal o han tenido mala suerte cierren.


  Las entidades financieras son las que canalizan la inversión de los que tienen excedente de capital hacia los que necesitan financiación. Filtran entonces las oportunidades de inversión desechando aquéllas que no consideran que tengan un equilibrio correcto entre riesgo y rentabilidad. Tienen una perspectiva privilegiada de la economía empresarial. En los sistemas comunistas el banco no tiene este rol de filtro del crédito, pero en nuestro sistema sí.


  Mientras el banco dé financiación, las empresas aguantan aunque no tengan beneficios, son los bancos quienes depuran el tejido empresarial para que no se pudra. Recordemos que una empresa no rentable sostenidamente está compitiendo de una manera anómala con sus competidores y tergiversando un mercado con la introducción de asimetrías debido a unos objetivos coyunturales de «tapar agujeros» constantemente. Los bancos tienen dinero, de hecho, cada mes reciben miles de millones en amortizaciones de las cuotas de las hipotecas de todos los españolitos y parte, como ya se ha explicado, las deben volver a prestar para mantener su negocio. Si bien es cierto que las cantidades son inmensas, ahora tienen menos, y deben seleccionar mejor la inversión, es decir, filtrar más.


  Cuando alguien nos dice que ningún banco le da crédito y debe acudir a inversión externa por tensiones de tesorería, deberíamos preguntarle si no ha entendido el mensaje que le están dando los bancos. Quizá es momento de tomar una decisión antes de que sea peor y la deuda más profunda.


   


  


  CONCLUSIONES


  La crisis financiera ha derivado en tensiones de tesorería que están afectando de manera asimétrica a distintas compañías y sectores. Las grandes empresas tienen un problema evidente debido a la falta de liquidez que hay en los mercados financieros. A pesar de ello, las entidades que cuentan con confianza por parte de sus accionistas han conseguido cubrir ampliaciones de capital, como el Banco Santander. Las pequeñas han tenido que rascarse un poco el bolsillo, incluso echar mano del dinero negro que tenían y reinyectarlo en la empresa. Pero existe un tipo de empresa cuyo problema parece más difícil de resolver. Es la mediana empresa. Es esa empresa que era pequeña pero que debido al alto crecimiento que la economía ha experimentado en los últimos años había llegado a otro estadio. Probablemente, además, se había profesionalizado contratando directivos que tienden a forzar la estructura financiera puesto que su perfil de riesgo tiende a ser mayor ya que «no se juegan su dinero», y como su bonus depende de conseguir unos objetivos que no son autoimpuestos sino que se los imponen los dueños, el dato objetivo lo dan por bueno y fuerzan el riesgo con tal de conseguirlos. Esto pone a la empresa en una situación débil ante tormentas. Además, la propiedad ha tendido a diversificar ese riesgo, diversificando sus inversiones y desviando los beneficios de la empresa hacia otras actividades en vez de dejarlas como reservas voluntarias en la empresa para fortalecer sus fondos propios. Así, hemos visto cómo esos empresarios de éxito también compraban una segunda/tercera residencia, hacían algunas promociones inmobiliarias, flirteaban con la Bolsa de manera totalmente amateur, compraban algún local comercial para alquilar y dos o tres parkings que luego regalaban a los hijos a cambio de que se encargaran de la gestión de cobro. Y todo esto en el mejor de los casos, en que el éxito no ha minado su vida personal, cuya restructuración ha provocado un descalabro financiero.


  Ahora esos empresarios enganchados por todos lados, con su empresa descapitalizada, corren a buscar financiación urgente por falta de liquidez. Financiación y urgencia son incompatibles. La empresa no suele tener el tamaño suficiente como para que los fondos de inversión se puedan plantear financiarla.


  La financiación debe pedirse con algún objetivo de crecimiento, innovación, internacionalización... Si es por otras razones, lo suyo es que sea la familia propietaria la que devuelva a la empresa los dividendos de años anteriores. Si ellos no confían, menos lo hará un externo, ya que el externo que la conoce bien es el banco y cuando se recurre a otros externos, elbanco ya lo ha denegado con sus analistas de riesgos.


  Si no se puede usar la opción de que el propietario devuelva dividendos porque en el pasado no los hubo, quizá es momento de replantear la viabilidad de la empresa antes de que vaya a peor, ya que en el entorno actual es difícil que vaya a empezar a tenerlos.


  Otras opciones «de libro» que existen es acudir a proveedores o clientes que sean multisectoriales y no estén tan afectados y estén dispuestos a invertir para asegurarse el suministro. Otra es fusionarse con competidores en la misma situación para buscar sinergias que alivien la tensión financiera, o intercambiarse partes de la actividad entre dos empresas con problemas de manera que cada una pueda especializarse. Se suele poner el ejemplo de los pollos y las patatas: dos fabricantes que ambos fabrican pollos y patatas, a uno la dificultad le viene de las patatas y al otro del pollo, se lo intercambian y uno se dedica a las patatas y el otro a los pollos, colaboran en la comercialización y como resultado, que ya está ocurriendo, ambos ganan dinero y alivian la situación financiera.


  Sin embargo, en Europa hay un miedo cultural al fracaso que nos paraliza a la hora de actuar. De hecho, muchos ni saben la diferencia entre la frustración y el fracaso. La frustración es el sentimiento que invade al que nunca lo intentó y ve que ha ido pasando el tren y nunca intentó cogerlo. Sin embargo, el fracaso es lo que le ocurre al que lo ha intentado pero no ha sabido suficiente o la suerte no le ha acompañado, pero para que te toque la lotería hay que comprar números o boletos. El fracaso está infravalorado, cuando es una de las fuentes de aprendizaje más fuertes y profundas que pueden existir. Los americanos lo tienen claro, pero los europeos nos resistimos a reinventamos, quitando dinamismo a un sistema que se basa en la evolución y la regeneración como si de un organismo vivo se tratara.


  Lo habitual es que las crisis empiecen por la economía y no por las finanzas. En 2008 la mayoría de las empresas cerraron con resultados correctos, pero con falta de oxígeno, que es la financiación. El ser humano puede pasar unos pocos minutos sin respirar, pero si pasa demasiado tiempo empieza una reacción en cadena con secuelas importantes y generalizadas. Parece que las inyecciones de oxígeno al sistema financiero se están produciendo, con lo cual el mensaje es esperanzador, de momento.


  Esta crisis está también dando paso a grandes oportunidades en la Bolsa, hay bonos de empresas rentables que están cotizando por debajo del valor nominal, cierres de competidores que sanean la oferta y abren mercado a los que resisten, eliminación de intrusismo profesional y sectorial, el zapatero vuelve a sus zapatos. Se resitúa el precio de la vivienda eliminando especuladores y dando acceso a la vivienda a los jóvenes que no abandonaban el hogar hasta los 34 años, y otras cosas que ya se han ido describiendo en el texto.


  La pequeña empresa, saneada, controlada por el ojo del amo y analizable por las sucursales bancarias gozará quizá de un período dulce ya que la banca huirá de las grandes operaciones que les han hecho pillarse los dedos y que quedarán mucho más reguladas.


  También se están abriendo grandes oportunidades en mercados maduros donde las cuotas de mercado estaban muy repartidas y los competidores se marcaban los unos a los otros. Como el río está revuelto, los pescadores pueden obtener ganancias. Las reducciones de stocks de los canales de distribución abren la posibilidad de que fabricantes o proveedores bien saneados puedan colocar producto en depósito, es decir, que se cobra cuando se vende al cliente final o se usa.


  También es buen momento para lanzar novedades que no pudieron presentarse en su momento por saturación del canal, ya que éste prefería ir a los márgenes y volúmenes seguros.


  Una ventaja comparativa de las pequeñas empresas en relación a las más grandes es que pueden discriminar a qué clientes financian de sus propios bolsillos o a quiénes se atreven a dar crédito sin asegurar el cobro, en base al conocimiento de su entorno, negocio, fondos propios, en vez de hacer tabla rasa y tomar decisiones salomónicas como deben hacer las grandes empresas por imposibilidad de conocimiento personalizado de sus clientes, puesto que éstas deben actuar por procedimientos, estándares o políticas globales. También debemos estar atentos a qué clientes deniegan crédito los grandes debido a esta razón, y aparecer como salvadores, penetrando en su cartera de aprovisionamiento con fuerza.


  El absentismo se ha reducido espectacularmente, ya que los empleados por cuenta ajena tienen miedo de perder su trabajo. Es buen momento, pues, para aprovechar este plus de motivación y ganas de demostrar para formar en calidad de atención al cliente y en venta cruzada. Convertir a despachadores de productos o servicios en asesores comerciales.


  Debemos prestar especial atención, como ya se ha comentado durante la obra, en no caer en el efecto Pigmalión y, por lo tanto, en la autocrisis, esto es, tomar decisiones donde es peor el remedio que la enfermedad. Bajadas de precios, reducción de fuerza comercial y otros gastos deben ser para depurar excesos pero nunca parte de la solución al problema.


  Con la excusa de la crisis, cualquier caída de ventas o márgenes se da por explicada. Craso error. Sin crisis también había turbulencias que había que resolver debido a errores internos y no a causas externas. La mayoría de los problemas de las empresas no vienen de la crisis, sino que la crisis sólo los agrava. Solucionando el problema, la crisis nos afecta menos.


  Permítanos el lector lanzarle algunas preguntas:


   


  · ¿Cuánto tiempo dedica en su jornada a reducir costes y cuánto a aumentar ingresos?


  · ¿Cuántas oportunidades detecta cada día?


  · ¿Conoce realmente qué diferentes inquietudes y necesidades ha creado la crisis en sus clientes?


   


  Pero lo más importante de todo, es que ¡la suerte no está echada! Los campeones, ante la dificultad, se crecen. Depende de nosotros, de todos, lo que hagamos y lo capaces que seamos de vencer el pesimismo, las inercias, los frenos, los miedos y nuestra capacidad para reinventarnos, recuperando los valores auténticos de la economía, que deberían ser la colaboración entre todos para hacer un mundo mejor y más justo.


  Fin


  



  Escaneo y corrección del doc original:
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  Notas


  [1] London Interbank Offered Rate, es el tipo de interés al cual los bancos se prestan fondos no asegurados entre ellos (o mercado interbancario), fijado diariamente en Londres.


  [2] Ver párrafo anterior.


  [3] Índice de precios negativo.
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