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“No entraremos en una guerra
irracional por el pasivo”

JOEL KORNREICH

Presidente de Citibank Espana

A punto de cumplir 20 aios en la

entidad estadounidense, este di-

rectivo belga fue nombrado el pa-
sado octubre maximo responsable
de Citibank Espaiia, donde espera
incrementar y mejorar el negocio

ANDREA PEREZ-BouzADA Madrid

on amplia experiencia en el sector
C financiero en EE UU, Francia, Bél-

gica, Rusia o Asia, Joel Kornreich
dirige la banca de consumo de Citi en Es-
paiia desde octubre de 2009 -ademas, es
responsable de esta area en Bélgica-. El
ejecutivo se muestra cauteloso, aunque
optimista, respecto a la situacién de la
economia en Espafa y asegura que exis-
ten oportunidades para la entidad en un
entorno de lenta recuperacion.

PREGUNTA. Ha habido diversos cam-
bios en el area de consumo en el ul-
timo afo. ¢Cudl es el objetivo princi-
pal del nuevo equipo?

RESPUESTA. Citi ha reafirmado su com-
promiso con la banca de consumo en Es-
pana y este afio estamos redefiniendo
esta actividad. Hemos decidido acelerar
el negocio.

P. {Cuales van a ser los productos es-
trella de 2010?

R. Nuestra transformacion es, de
hecho, que no hay productos estrella. La
estrella es el cliente. Lo que estamos ha-
ciendo es, por un lado, pasar mas tiem-
po hablando con ellos y entendiendo cué-
les son sus necesidades y cudl es la mejor
solucién para cada uno de ellos. Por ejem-
plo, la politica de no cobrar comisiones
por la utilizacion de cualquier cajero en
todo el mundo. Ademas, estamos en el
proceso de lanzar una oferta especial para
pymes, puesto que muchos de nuestros
clientes son propietarios de empresas, con
la que ofrecemos la posibilidad de hacer
transferencias internacionales a todo el
mundo de forma instantanea.

P. ¢Cuales son las principales dife-
rencias entre el mercado espanol y
otros mercados en los que se en-
cuentran?

R. Hay muchos elementos similares
entre los distintos mercados. Hoy en dia
el mercado espaiol es muy agresivo. Es-
tamos en una guerra de productos
como es ahora el caso de los depdésitos,
aunque creo que sera una situacion tem-
poral. Otro ejemplo es el sistema de co-
bros en Espana, que es muy sofisticado
en comparacion con otros paises. Ademas,
en este pais hay una oportunidad im-
portante para ser transparentes con los
clientes. También existe una preocupa-
cioén entre los usuarios que es muy im-
portante para nosotros, sobre cuanto
tiempo les tratard su banco como un

Por el “lento”
camino de la
recuperacion

Segun destaca el presi-
dente de Citibank Espa-
na, “es dificil decir cuan-
do se saldra de la crisis,
pero tengo la impresion
de que estamos al final
de la fase de crisis mas
aguda y al inicio de una
fase de recuperacion
muy lenta”.

El directivo opina que
sera necesario gestionar
los gastos con cuidado y
que las posibilidades de
alcanzar un crecimiento
macroeconémico alto
son reducidas. “La eco-
nomia mejora cuando la
gente gasta mas, pero
esto muy dificil cuando
la gente no tiene trabajo
o teme perderlo”.

Ademas, destaco que
la gente esta optando
ahora por ahorrar su di-
nero. “Cuando el ciclo
econdémico dé la vuelta, y
lo hara, puesto que siem-
pre existen ciclos, esto
sera bueno para la eco-
nomia, la gente podra
gastar mas y acelerara el
crecimiento. Si bien es
improbable que esto
ocurra en el futuro méas
inmediato”, explica.

nuevo cliente. Nosotros queremos tratar
con el mismo cuidado a los clientes que
ya llevan tiempo en la entidad.

P. ¢Piensan aprovechar la rees-
tructuracion del sector de cajas para
ampliar su red en Espana?

R. Claramente hay tensiones en Es-
pafa y nosotros no estamos interesa-
dos en ser parte de ellas. Nuestra prio-
ridad es mejorar nuestro negocio y las
propuestas de valor que ofrecemos a los
clientes. Actualmente tenemos 56 ofi-
cinas en Espafia que estin bien situa-
das. Lo que nos interesa
es decir a los clientes que
somos buenos y que
hagan banca con noso-
tros, no nos interesa jugar
a esta guerra.

P. Tampoco han parti-
cipado en lalucha por el
pasivo.

R. La guerra en la re-
muneracion del pasivo no

PABLO MORENO

R. Acabamos de atravesar un periodo
de grandes cambios que nos ha llevado
a reforzar nuestro departamento de re-
cobro de deudas. En segundo término,
hemos desarrollado herramientas inte-
resantes para ayudar a las personas que
tienen problemas para pagar sus deudas.
Y en tercer lugar, hemos aprendido muy
rapido a adaptar nuestras politicas de
gestion de riesgo a los comportamien-
tos de los clientes.

P. ¢Es mas dificil ahora conseguir
una tarjeta de crédito?

R. No. De hecho, hemos
duplicado la emision de
tarjetas entre enero y
abril y continuaremos
incrementando la cifra.
Los criterios de concesion
siguen siendo practica-
mente los mismos, que
basicamente consisten
en tener una némina. De-
bido a la precariedad la-

es racional desde una Hay 9 qﬁumdades boral, hemos ido incre-
perspectiva financiera. €Il Espafia que mentando progresiva-
Las entidades pueden ob- ~ Pasan por tratar mente la edad minima
tener esta financiacion a mejor alos clientes media para contratar
través de vias institucio- y ser mas una tarjeta de crédito
nales con un coste mas ba- transparentes” desde los 18 hasta los 22
rato, por lo tanto no tiene afos, pero son cambios
logica remunerarlos de- menores.

positos de esta forma. Ademas, creemos
que esta situacion no es sostenible ni
tampoco deseable. Citi tiene una extre-
mada liquidez y no tenemos necesidad
de participar en este comportamiento
irracional y que puede resultar desesta-
bilizador.

P. ¢Como ha evolucionado el de-
partamento de gestion de riesgos con
la crisis?

P. ¢Son ahora mas caras?

R. No hemos subido las comisiones de
las tarjetas en los tltimos tres anos.

P. ¢Cual es su morosidad en Espana?

R. No divulgamos los niimeros con-
cretos de nuestra tasa de morosidad, sin
embargo, si puedo decir que a partir del
tercer trimestre de 2009 esta magnitud
se ha estabilizado y que en estos mo-
mentos ha comenzado a descender.

Los corredores
quieren que
sus auxiliares
puedan vender
segurosya

E. G. E. Madrid

Los corredores de seguros
quieren que su personal au-
xiliar pueda vender poélizas lo
antes posible. Por eso han
planteado varias enmiendas a
la Ley de Economia Sosteni-
ble. Esta norma ha devuelto a
los colaboradores la potestad
de realizar labores comercia-
les, pero a Adecose le preocu-
pa la lentitud con la que esta
facultad entrara en vigor. El
texto contempla que la figura
opere desde 2013.

La patronal que agrupa a las
mayores corredurias del pais
(Aon, Marsh, Willis o El Corte
Inglés) desea agilizar la ins-
cripcion de auxiliares en el re-
gistro de la Direccién General
de Seguros (DGS). El supervi-
sor exige que los asistentes ex-
ternos cumplan unos requisi-
tos de formacién minimos.
Adecose comparte esa vision,
pero le preocupa que la DGS
se demore en fijar los criterios.
Por eso sugiere que sean las co-
rredurias quienes inscriban a

Martin Navaz, presidente
de Adecose.

los auxiliares en el registro
bajo su propio criterio durante
el periodo transitorio. Luego,
cuando la DGS haya estable-
cido las exigencias formativas,
todos los asesores deberan
cumplir los requisitos. Y en
cualquier caso, siempre esta-
ran a expensas de las inspec-
ciones de Economia.

En relacion con los auxilia-
res asesores quUe sean personas
juridicas, la asociacién que en-
cabeza Martin Navaz propone
que sean los empleados y no
la direccion quien cuente con
la formacion adecuada para
asesorar la venta de pdlizas.

Adecose estima que las co-
rredurias operan con 35.000
auxiliares. Incluye personas fi-
sicas, asi como concesionarios
de autos, bufetes y call-centers.



