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L clientes va en aumento. Se habla de
buenos y malos, para poder concluir
que la culpa se reparte. Tan culpable es el

a conflictividad entre los bancos y sus

acto de especulacién. ;Y bienvenido sea! Gra-
cias a que unos especulan es posible man-
tener nuestro nivel de vida. Por esta razén
se protege al ahorrador que compra accio-
nes. Se obliga al emisor a informar del pro-
ducto y sus riesgos. En las ofertas al ptibli-
co se prohibe la venta directa. De tal modo
que siempre debe intervenir un intermedia-
rio que debe actuar en interés del cliente. Su
tarea consiste en conocer al cliente para ofre-
cerle solo productos adecuados a su perfil.

cliente que compra prefe- Debe suministrarle infor-
rentes como elbancoque macién y asegurarse de
las vende. No es justo que - : que la que comprende.
todos paguemos con nues- Hay quien cree que No hay dos partes en
‘tros impuestos las apues- los cOm‘pradores una relaciéon de compra-
tas de unos pocos. Si les = ; venta con intereses con-
- hubiera salido bien la de preferentes trapuestos. En el merca-
apuesta no repartirian las son listillos que se do financiero, entre el ven-
ganancias. Hay quien se s < dedor y el comprador se
posiciona de forma clara han dEjadO timar interpone un profesional
. enelladodelabancayca- i que debe actuar en inte-
lifican de listillos a los clien- rés del cliente. Es su es-

tes que se han dejado ti-
mar. Estas ideas apelan al sentimiento. Qmen

no ha comprado preferentes no tienen por-.

que asumir la conducta del jugador. El ava-
ricioso debe ser castigado. Es un plantea-
miento que enraiza en la creencia de que in-
vertir es malo. El buen padre de familia no
arriesga sus ahorros en especulaciones. Pri-
ma la desconfianza hacia lo financiero.

Son ideas contradictorias con nuestra vi-
da diaria. Desde que nos levantamos y en-
cendemos la luz o nos conectamos a inter-
net utilizamos servicios de empresas finan-
ciadas a través del ahorro de los demas. Si
no hubiera productos financieros y ahorra-
dores dispuestos a adquirirlos no se habria
podido crear Apple o Google. La inversion
es la fuente principal de nuestra riqueza.

Se compran acciones para revenderlas,

| con 4nimo de lucrarse en la reventa. Es un

cudo y su principal defensa. Del mismo mo-
do que no admitimos que un médico recete
medicinas contraindicadas para la salud del
paciente, no deberiamos aceptar que un in-
termediario financiero ofreciese productos
que constituyan una amenaza para el patri-
monio del cliente.

En este dmbito, quienes adquirieron par-
ticipaciones preferentes, lo hicieron a tra-
vés de sus intermediarios. La iniciativa par-
ti6 de las entidades, en colocaciones en ma-

Esos no son conceptos juridicos con la capa-
cidad de delimitar responsabilidades. Lo re-
levante es conocer si el intermediario ha cum-
plido su funcién de guia del cliente en la sel-
va financiera. Para jugar hay que ir a un ca-
sino. Nadie va a una sucursal de una caja de |
ahorros para apostar. Para eso est4 el bingo
de la esquina. En las sucursales de los ban-
cos se depositan los ahorros y se invierte en
aquellos productos adecuados al perfil del
cliente. Quien tiene la obligacion de filtrar-

sa de pocas semanas. Los los es el intermediario.
clientes ni siquierasabian i Cuando entramosenun !
que esos instrumentos : casino sabemos que es una
existieran. El hecho de que No se trata de casa de juegos y estamos
trai de neks el 50 por - (GHEANS @ TRGIS, Sder o o
raje de mas ; : estro dinero en |
ciento de los adquirentes sino de ver si el esa clase de envites. Cuan-
gemuestr:l que pa existi- intermediario ha do visitan;os lasucursal de
o una mala préctica ge- . $% nuestro banco entramos
neralizada. § a : Cump' ido su funcion un lugar en que custodian
Nosetratadeunague- ... ... ' nuestros ahorros y nos
rra con buenos y malos. guian en las inversiones.

THINKSTOCK

Aprovechar la confianza

‘dellugarydela relac10n de custodia para ofre-

cer al cliente productos desconocidos, de una
complejidad que le impide llegar a compren-
derlos, es un oportunismo inaceptable. Si ade-
mas se hace en plena crisis financiera para
captar recursos propios sin advertir al clien-
te es un fraude.

Es muy sencillo y se puede resumir en cua-
tro reglas. La adquisicién de un producto fi-
nanciero requiere la intervencién de un in-
termediario financiero que debe actuar en
interés del cliente. El inversor no debe des-
confiar de su intermediario. El intermedia-
rio debe abstenerse de ofrecer productos no
adecuados al perfil del cliente. Tiene prohi-
bido recomendar productos no idéneos al
perfil del cliente. De haber cumplido estas
reglas las cajas de ahortos no habrian ofre-
cido las participaciones preferentes y sus
clientes no habrian perdido sus ahorros.



