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Como reformar y democratizar
el sistema financiero

CARLOS CASANUEVA NARDIZ

n mayo de 2004 tuve Ia
oportunidad de publicar
en este mismo periddi-
co un articulo titulado
La revolucion en los ser-
vicios financieros. En él

bal Financial Crisis Happened, and
What to Do about It afirma que la so-
lucidn debe llegar a través de una me-
jora en la infraestructura de la infor-
macion financiera. Indica que la cla-
ve estd en la creacion de sistemas

otras ocasiones con problemas simi-
lares y seguro que se lograra de nue-
vo. La recesion que se avecina va a
ser dura y larga. Quiza éste sea el avi-
so del momento para el cambio.
Desde mi modesta posicion como

exXponia, Con NUmero-
sos ejemplos, que la falta de indepen-

donde la gente pueda obtener aseso-
ramiento financiero desinteresado,

“dencia en el asesoramiento ofrecido
por las entidades financieras, debido al

provocando lo que €l denomina «la

democratizacion de la industria fi-

interés comercial, desembocaria en

nanciera».

una crisis que revolucionaria el siste-

ma financiero tal y como hoy lo cono-
_CEmos.

Desgraciadamente, la crisis ya ha

estallado. Y este periodico publicaba
hace unos dias unos interesantes arti-
culos sobre la crisis titulados: Tram-
pas inadmisibles en época de crisis y
Cuando el problema es el exceso de
codicia. En ellos se explicaban con
gran detalle ejemplos concretos de
los problemas para el consumidor
provocados por el conflicto existente
entre el asesoramiento y la venta en
el sector financiero, Parece como si
este sector hubiera perdide su mision
estratégica esencial de mejorar la sa-
lud financiera de los clientes y se hu-
biera quedado exclusivamente con la
mision miope de maximizar sus be-
neficios a corto plazo.

De todas formas, creo que no es el
momento de seguir haciendo lena so-
bre el arbol caido. Bastantes proble-
mas tienen entre manos todos los que
trabajan de una forma u otra en este
sector. No es necesario continuar ex-
plicando la infinidad de ejemplos
donde el «exceso de codicia» ha lleva-
do a los clientes a tomar malas deci-
siones. Creo, honestamente, que es el
momento para la busqueda de solu-
ciones.

En este sentido, el prestigioso pro-
fesor Robert Schiller, de la Universi-
dad de Yale, en su reciente libro The
Subprime Solution: How Today’s Glo-

Estos sistemas deberian proveer a
los clientes la informacion que es
realmente relevante. Aquello que les

«Se deberia impedir
realizar a una misma
entidad la venta
y el asesoramiento
financiero, igual que
ocurre con los
servicios sanitarios»

facilita la toma de correctas decisio-
nes. En su opinion, el dia que esto
ocurriera, viviriamos en un mundo
mucho mejor, del que nunca volveria-
mos hacia atras. Veriamos el sector
financiero del pasado como algo anti-
cuado y caduco. Indudablemente, €l
opina que llevar a cabo estos cambios
va a costar bastante trabajo. Va a exi-
gir coraje y liderazgo por parte de los
politicos y reformadores que tengan
que asumir la responsabilidad de las
decisiones. Pero ya se ha hecho en

profesor de la Universidad Politécni-
ca de Madrid, coincido plenamente
con el profesor Schiller. De hecho,
fue esta necesidad de reformar el ase-
soramiento ofrecido a los clientes lo

‘que me 1mpulso a abandonar en 2003
mi carrera en el sector bancario y de-
dicarme a investigar sobre el diseno
de sistemas que permitieran la Indus-
trializacion del Asesoramiento Finan-
ciero Independiente.

En la tesis doctoral, que defendi en
junio de 2007, trabajé sobre varias
posibles soluciones. En mi opinion. la
solucion mas eficaz exigiria que el re-

gulador impidiera realizar a una mis-

ma entidad la venta y el asesoramien-

—T0 financiero simultaneamente. [gual

que ocurre con los servicios sanita-

T10S. Unos, los medicos, te asesoran y

otros, los farmaceuticos, te venden
[os productos con una receta. De he-

..¢ho;este interesante cambio en los
servicios .sanitarios no se produjo
hasta el siglo XIX, en el que la regula-
cion comenzo a impedir que una mis-
ma persona fuera médico y farma-
céutico del pueblo simultaneamente.
Gracias a esto, la Coca-Cola dejo de
ser un medicamento vendido por los
curanderos que iban de pueblo en
pueblo recetando lo mismo a todos
los enfermos.

Existen otras posibilidades de re-
forma menos valientes, pero encami-
nadas también a conectar mejor al
consumidor final con la informacion
clave. Muchas de ellas, en linea con
lo que propone Schiller, tendrian que
lanzarse de forma que nos ayudaran
a experimentar con todos estos nue-
Vos conceptos.




