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Con estas palabras
comenzo Enrique Goni

la sesion de Resultados de
CAN 2008 ante mas de mil
empleados. Fue el 16 de
febrero, en el fronton
Labrit de Pamplona, y
conto con un invitado
especial, Albert Espinosa.
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Bajo la batuta del director general, Enrique Goiii,
dio comienzo la rendicién de cuentas de Caja
Navarra, con un rapido repaso a los buenos re-
sultados de 2008 y un avance para los proyec-
tos de 2009. “La banca del futuro sera civica o
no serd”, afirmé ante mas de mil asistentes.
Hace ahora seis afios, en CAN surgia la voca-
cion de que algo diferente tenia que ocurrir.
Hoy saben qué es. Es la Banca Civica con ma-
yusculas, y crece a partir de dos pilares basicos:
transparencia y participacion, que en la prac-
tica se traducen en derechos para los clientes y
deberes para los banqueros. Ese es el futuro.
“Si ala banca no la mueven los valores, no sera
banca, porque sera rechazada por los clientes”.

Pamplon# fue ‘tomai@
porlos empleados de
CAN el dia de la
Jpresentaciogde los
™ ResultadosyEn el
escenario, el coMité de
direccion al completo.
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Y a continuacion dio paso a un invitado es-
pecial, Albert Espinosa, un joven cineasta que,
tras superar un cancer, ha transformado radi-
calmente su modo de enfocar la vida optimi-
zandola con mucho humor y no menos creati-
vidad. Tuvimos la suerte de conocerlo en esta
revista ‘Cancha’ (en septiembre de 2008), con
motivo de la publicacion de su libro, ‘El mundo
amarillo’, y el estreno de su tltima pelicula, ‘No
me pidas que te bese porque te besaré’.

Ahora volvia a una cancha, pero esta vez una
de juego, el frontén Labrit de Pamplona. Con-
fes6 que no se lo acababa de creer: “Un banco
que hace canchas. Me estan tomando el pelo”.
Su misi6n ese dia consistia en algo tan simple

CAN es la quinta caja con
mejor rentabilidad (ROE)
de Espaiia. Caja Navarra
obtuvo el afio pasado un
beneficio de 162 millones
de euros, después de
destinar 40 millones a
provisiones voluntarias.

+97%

La inversion en créditos
crecio un 9%. El volumen
prestado a empresas y
particulares alcanzé los
3.300 millones de euros.

33%

El indice de morosidad
fue de un 1,93%, lejos del
3,95% de la media del
sector.

“wQLe

Si a la banca no la
mueven los valores,
no sera banca, porque
sera rechazada
por los clientes”
ENRIQUE GONI

“Aprendes mucho
de las pérdidas...
Te das cuenta de
que producen
muchas ganancias
ALBERT ESPINOSA

como transmitir su propia vivencia de ser una
persona ‘especial’, que ha vivido su infancia y
adolescencia en un hospital por ‘culpa’ del can-
cer, ha estudiado la carrera de Ingenieria, y
ahora se dedica al cine. Si afladimos que en esos
anos perdié una pierna, un pulmén y medio
higado, el tema se complica y mas de uno em-
pieza a tragar saliva.

Rompiendo topicos

Sin embargo, con Albert ocurrié lo inesperado:
confesd, rompiendo topicos, que en el hospital
fue muy feliz. De igual forma, también la Banca
Civica rompe topicos y defiende un nuevo con-
cepto de negocio financiero. Su testimonio des-
pert6 una sana envidia por su capacidad de reirse
de si mismo. Por ejemplo, dijo todo serio: “Soy
de los pocos que pueden demostrar que tengo
un pie en el cementerio... Mi pierna esta ente-
rrada alli”. O cuando solt6: “En los hoteles echo
de menos mas enchufes; siempre dudo entre
poner a cargar el movil, el portatil o mi pierna
electronica”.

Habl6 de confianza, de pérdidas y de ga-
nancias, de innovacion, de equipo de trabajo,
de empatia, de implicacion, de ética... fueron 15
minutos de inyeccién de Banca Civica en vena.
“Aprendes mucho de las pérdidas”, afirmo, “te
das cuenta de que producen muchas ganan-
cias”, en una sutil alusion a la complicada si-
tuacién econémica actual. Y animo6 a los em-
pleados a seguir impulsando cambios en la
banca desde la conviceion, porque “creer y crear
estan a solo una letra de distancia, esto me lo
ensefi6 un compariiero de planta en el hospi-
tal”. También relat6 que, durante su trata-
miento, aprendid a gestionar a un equipo de
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médicos que se llevaban fatal y que, a base de
pequenas argucias, consigui6 “crear buen rollo
entre ellos”, algo fundamental para un paciente.
Podriamos pensar también que, en el caso de
un banco, el principal beneficiado de un buen
clima laboral serd el cliente. “Doy clase de ética
amédicos y suelo llegar media hora tarde. ¢A
que jode?, les digo. Pues imaginaros lo que
jode esperar a vuestros pacientes”, explico, y
sonaron carcajadas en las gradas.

Albert concluyé su presentacion con un
guifio: “Yes, we can”. Abandond el atril, bajé
del escenario y solo entonces pudimos com-
probar que cojeaba. Pero se movi6 con tanta
naturalidad que cuando quisimos darnos cuen-
ta de que éste es un tipo muy especial, se esfu-
mo entre el publico.

“Tocar a la gente, implicarnos”

La jornada continud con las explicaciones de
Enrique Goni, quien lanz6 a los empleados un
mensaje de futuro: “Tenemos que implicarnos,
‘tocar’ a la gente y no solo aproximarnos, llegar
hasta los problemas de sus clientes y sus voca-
ciones. Saber que podemos atender sus nece-
sidades con algo mas que una palmada en la
espalda”. Para ello, CAN ha dotado provisio-
nes voluntarias por 40 millones de euros, para
“hacer granero”, explicd, y poder responder con
soluciones a los clientes “porque consideramos
que todos son dignos de crédito”, afirmo, “nadie
nace deudor o moroso o fallido. El crédito no
solo es dinero, sino también atencion, y debe-
mos valorar a las personas por lo que quieren
llegar a ser”.

En tiempos dificiles, es el momento de
tomar la iniciativa y ser valiente, porque
CAN tiene recursos para avanzary puede
apoyar a la gente. Eso si, acudiendo a su
terreno, a sus casas, a Sus empresas, a sus
asociaciones. En este sentido, el director
se refirié al compromiso que tiene la Banca
Civica con las personas que han perdido su
empleo. “Hay que ofrecerles un margen
de moratoria tan amplio como la ley lo
permita, porque no queremos hacer-
nos ricos a costa de las pérdidas de los
clientes”. Y anuncié la puesta en mar-
cha de la ‘operacion congelador’, que
consiste en ampliar el plazo de devoluciéon
de las hipotecas (moratoria) hasta el limite que
permita la ley; reagrupar créditos y préstamos
para hacer méas llevadera la carga; o crear pro-
ductos mas flexibles para financiar los ‘stocks’
(en el caso de las empresas) o la compra de vi-
vienda son algunas de las medidas que CAN
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La ‘operacion
congelador’ ampliara el
plazo de la devolucion
de las hipotecas para los
clientes que lo necesiten.

2009 sera el ano de la
internacionalizacion de
CAN. Conciban difunde
la Banca Civica por el
continente americano.

116%

Este es el indice de
cobertura de CAN y la situa
entre las cinco primeras
cajas. Significa que por
cada 100 euros prestados,
tenemos [16 para hacerles
frente.

Un nuevo modelo organizativo
para una nueva era. En tiempos
de cambio, la innovaciény la
iniciativa ganan. Desaparecen
las jerarquias para poder
‘contagiar’ la Banca Civica a la
sociedad e impregnarla de sus
valores, de su poder, de su
capacidad para crear
comunidades de ciudadanos
afines.

lanzara para paliar los problemas econdémicos
de los ciudadanos. De hecho, ya en 2008, la
Unidad de Consolidacion y Reestructuracién
de Deuda cerré mas de mil operaciones que
han dado un respiro a otros tantos clientes.
Mas soluciones: hipoteca inversa (para ligar
la hipoteca sobre la vivienda de los padres a los
préstamos hipotecarios de los hijos); impulsar
la red de ciudadanos banqueros, que decidan
a quién prestar el dinero que ellos depositan
en forma de ahorro; preaprobados para parti-
culares por mas de 1.600 millones de euros, y
preclasificados para empresas, entre otras.

Pararse es envejecer
Enrique Goni también habl6 de un cambio de
modelo organizativo que permita a la gente
tomar decisiones. “En momentos de dificultad,
la tendencia es adoptar modelos de ordeno y
mando; sin embargo, en CAN creemos en
un desarrollo organico”, y exhort6 a los pro-
fesionales a ser valientes y conscientes, a
mirar los problemas de frente y a actuar. iSi
paramos ahora, envejecemos, perderemos
nuestro turno y se pudrira la madera de nues-
tro barco...! Algo que la Banca Civica no se
puede permitir porque ha creado unas expec-
tativas y una corriente que no puede detener-
se, pase lo que pase.
“Muchas personas estan con nosotros porque les
reconocemos sus derechos y asumimos nuestros
deberes respecto a ellos, y porque, ademas, fi-

nanciamos vocaciones gracias a sus elecciones
civicas”, senal6 Enrique Goni. Ese crecimiento
en el ambito de la Banca Civica se ha reflejado
tanto en términos cuantitativos, méas de 3.300
proyectos sociales, como cualitativos: “Hemos
pasado de una parrilla de elecciones a la crea-
cion de redes sociales que retinen a personas afi-
nes a esos proyectos; de hecho, estamos crean-
do comunidades por afinidad, personas que
comparten intereses entre ellas y con nosotros”.

‘Cancha’, escenario de la Banca Civica
Esas comunidades se dan a conocer en la revis-
ta ‘Cancha’, ala que Goni definié como “el esce-
nario vivo de lo que ocurre en esta comunidad,
donde estan las personas que forman las redes
sociales de la Banca Civica, que hacen y viven
proyectos”, contando su historia, compartiendo
sus vocaciones, animando a otros a tomar deci-
siones que tienen trascendencia social. Para ello,
se impulsaran las redes sociales de afinidad a
través de iniciativas como Acercan, Pluralcan,
Netcan y la proxima web “Mi Cancha” en Inter-
net, desde la que los clientes de una oficina po-
dran no solo consultar su posicién econdémica y
civica, sino también hablar por videochat con su
gestor, conocer las actividades que se programen
y reservar espacios para sus reuniones.

La comunidad de redes sociales salta a Inter-
net, siguiendo el modelo de explosion civica im-
pulsado por Caja Navarra, para llegar a todos a
través de canales como su propio sitio web

40%

El negocio internacional ha
crecido un 40%. CAN da el
salto a Estados Unidos y
consolida su presencia en el
Reino Unido, Alemania,
Francia, Polonia, Rumania, la
Republica Checay
Eslovaquia.

91%

580.00 clientes(el 91%)
eligieron proyecto social a
través de la iniciativa
‘Tu eliges: tu decides’.

18%

El volumen depositado por los
clientes sigue creciendo a un
buen ritmo, del 18%.

(www.can.es), los blogs de las comunidades (co-
munidad.cajanavarra.es) y su plataforma mul-
timedia (cantv), en la que clientes, gestores de
oficinas, expertos o las propias entidades socia-
les podran exponer sus videos.

iAl abordaje internacional!

Este sera el afio del gran salto de Caja Nava-
rra, el de su expansion internacional y su con-
solidacion en los mercados de Estados Uni-
dos, Europa y América Latina. En Estados
Unidos (alli el modelo de Banca Civica esta
siendo estudiado en varias universidades) la
unidad de consultoria internacional Conciban
ya cuenta con un equipo de primera. Junto al
periodista Pablo Gato, en Nueva Jersey y Was-
hington estan desarrollando la estrategia de
la Banca Civica Josh Deckard (ex integrante
del gabinete de prensa de la Casa Blanca), Peter
Watkins (profesor de la Universidad de Utah y
hasta hace poco asesor personal de comuni-
cacion de la ex Primera Dama de Estados Uni-
dos, Laura Bush), Alfonso Aramendia (ex in-
tegrante de la secretaria de prensa de la
embajada de Espana en Washington) e Isaac
Cohen (economista asesor de Naciones Uni-
das y comentarista de la CNN).

CAN también tiene sucursales en Londres y
en la Republica Checa, Polonia y Rumania, estas
tres tltimas a través de la sociedad VialEste. Son
las primeras picas que CAN ha clavado en otras
latitudes, asi que ia levar anclas! %

CANCHA MAR09-73





