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EL PERFIL DE RICARDO FORNESA

El adiós de un ejecutivo
forjado en La Caixa

OlgaGrau.Barcelona
ARicardoFornesaRibó(Bar-
celona, 1931) tan sólo le pesa
una cosa. Retirarse de la pre-
sidencia de Criteria Caixa-
Corp con un precio de la ac-
ción por debajo del de la sali-
da a bolsa del hólding el 10 de
octubre de 2007. A este eje-
cutivo, que seguirá como pre-
sidente honorífico del hól-
ding cotizado de La Caixa y
que mantendrá su despacho
en la torre negra de la Diago-
nal de Barcelona, le ha tocado
pilotar el grupo en plena cri-
sis financiera y con el viento
encontra.

Fornesa, que seguirá vin-
culada a la caja como presi-
dente de SegurCaixa, ha ca-
peado el temporal en los últi-
mos meses con su capacidad
para aguantar la presión, que
ya puso a prueba como presi-
dente de Agbar y, posterior-
mente, cuando accedió a la
presidencia de La Caixa, tras
la polémica salida de Josep
Vilarasau por el límite de
edad fijado por la Generalitat
enlaépocadeCiU.

Fornesa, al que no se le co-
noce afinidad política, logró
el consenso para efectuar
una transición suave, sin
aristas. En octubre de
2005,vivióalgunosdesus
meses más intensos co-
mo presidente de La
Caixa, debido a la opa
sobre Endesa lanzada
por Gas Natural, que
terminóenfracaso.

Padre de seis hijos
(tres mujeres y tres va-
rones)yabuelodecator-
ce nietos, a Fornesa se le
atribuye el mérito de ser el
gran artífice de la conver-
sión de Agbar en la gran
empresa de servicios que es
hoy y de haber impulsado la
Obra Social de La Caixa du-
rantesupresidencia.Enlaac-
tualidad, la entidad es una de
las principales fundaciones
del mundo con un presu-
puesto anual de 500 millones
deeuros.

También se le reconoce su
participación, junto con Isi-
droFainé,enlaideade segre-
gar la cartera industrial de La
Caixa y sacarla a bolsa para
que se convirtiera en el vehí-
culo de expansión interna-
cionaldelacaja.

De momento, el hólding
todavía no ha podido incre-
mentar su participación en el
sector financiero, que repre-
senta un 28% del total del ne-
gocio de Criteria, mientras
queelrestocorrespondeaac-

Con fama de ir
al grano, Fornesa
destaca por su
inteligencia y su
brillante memoria

A Fornesa le pesa
irse de Criteria
con un precio de la
acción por debajo
de la salida a bolsa

Amante de la jardinería y de la lectura, este directivo se retira de la primera línea
después de acumular en su currículum la presidencia de Agbar, La Caixa y Criteria.

MI CLIENTE

Juan José Peso-Viñals

En la salud…
y en la enfermedad

E lmatrimoniorubrica(casisiempre)elamorentredos
personas que deciden compartir la vida en común y,
al menos, mientras ambos decidan que la unión debe

permanecer, prometen estar juntos en la prosperidad, pero
también… en la adversidad. Sólo unas pocas empresas han
logradoestablecer unvínculotanestrechoconsusclientesa
largoplazo,casisiempre,yalcontrariodeloquepudierapa-
recer,noporfaltadeinterésdelcliente,sinoporquelamayo-
ría perdieron el foco sobre su principal activo, despreocupa-
dosporlaboyantepujanzadeunmercadodedemanda.

Y si antes no se preocuparon por el cliente, ahora poco
pueden hacer cuando les abandonan en masa. Entre el dis-
tinguido club de empresas que sí han sellado una unión sin-
cera con sus clientes ganándose su lealtad, también en los
malos momentos, está Telefónica. La compañía ha decidido
apoyaralostitularesdeunalíneafijaquehanperdidosuem-
pleo en los últimos meses, con un descuento significativo en
su factura mensual. Posiblemente, esta medida, de la que se
beneficiarán aproximadamente medio millón de clientes de
la operadora, le hará ganarse su fidelidad de por vida. Qui-
zás, el coste en términos absolutos pueda parecer elevado,
perosindudaconstituyeunainversiónamedioplazoconun
segmentodeclientesafectadoporlacrisiseconómica.

Algunas relaciones se fortalecen aún más con los años. A
Tesco, el líder de la distribución en Reino Unido, le están
plantando cara rivales que hasta hace poco estaban fuera de
juego como Asda y Sainsbury’s. La crisis, junto a las agresi-
vas campañas de ambos competidores, ha afectado a sus úl-
timos resultados trimestrales. Pero Tesco tiene un as en la
manga en su reconocido club de fidelización Clubcard, al
que puede lanzar ofertas personalizadas capaces de llegar a
susclientesmásfieles,quealcanzanlaasombrosacifrade14
millones en Reino Unido. ¿A qué empresa no le gustaría te-
neresteenormeclubdefans?Cuandosedesatalatormenta,
la lealtad del cliente se convierte en el refugio más seguro.
Además, desde su posición de liderazgo, por tamaño y eco-
nomías de escala, podría aguantar una potencial guerra de
preciosdurantemástiempo.

Otrasveces, lasrelacionesrenacendespuésdeunperiodo
de separación, como le está ocurriendo a The Economist,
que ha conservado su integridad a través de los años y, aho-
ra, ha visto cómo sus antiguos lectores vuelven en busca de
respuestas para entender las causas de la actual recesión
económica. Además, la revista está atrayendo a los jóvenes a
su comunidad de lectores, a los que por primera vez ha em-
pezadoainteresarleslaeconomía.

Y si la unión con nuestros clientes está amenazada, hay
que poner las medidas necesarias para mantenerla a salvo.
La fidelidad del cliente se logra ofreciéndole valor añadido
adicional, con mejores precios, ofertas personalizadas, bue-
nos descuentos y más servicios. Air Berlin tiene claro que la
mejorformaderetenerasusclientespasaprecisamentepor
ofrecerles un buen servicio y una atención de calidad, lo que
lehaabiertolaspuertasdelmercadodelosviajerosdenego-
cio y, a su vez, le ha permitido retener a sus clientes turistas,
quevaloranlospreciosajustados.

Frente a los que han decidido reducir drásticamente sus
inversionesenMárketing,losvisionarioshanoptadoconsa-
biduría por apoyar a sus clientes como hicieron en los bue-
nostiemposdesaludeconómica.Yahora,enlaenfermedad,
ellostambiénestánasulado,porquehayrelacionesqueme-
recenlapena.¡Ysusclienteslosabenmejorquenadie!

Pocas empresas logran un vínculo como el del matrimonio.

tividades industriales. La
asignatura pendiente queda
para ahora en manos de Fai-
néydelequipodirectivo.

A Fornesa le gusta ir al
grano, no se anda por las ra-
mas y ha mantenido su capa-
cidad de trabajo hasta el últi-
mo día, a pesar de contar con
76 años. Cuentan los ejecuti-
vos del grupo La Caixa que
cuando cruzaban por la
puerta de su despacho en
Criteria, no les daba tiempo
ni a sentarse porque iba di-
recto a la materia.

El director general del hól-
ding, Francisco Reynés, ex-
plica que desde que asumió la
presidencia, Forne-
sa tan sólo fal-
tóunaveza
un con-

sejo de administración al sen-
tirse indispuesto. Al terminar
la sesión, el directivo fue a
verlo para despachar los
principales puntos del día y
cuando le preguntó por su es-
tado, Fornesa le respondió
molesto: “Cómo me encuen-
tre es igual, lo importante es
cómohaidoelconsejo”.

Fornesa siempre ha estado
muy unido a Josep Vilarasau,

su predecesor en la presiden-
cia de La Caixa, aunque ha
mantenido también una es-
trecha relación con Fainé, su
sucesor, que muchos descri-
bende“modélica”.

Fue Vilarasau quien llamó
a Fornesa en 1976, cuando és-
te era delegado de Hacienda
en el Ayuntamiento de Bar-
celona. Vilarasau acababa de
ser nombrado director gene-

ral de La Caixa y ambos
habían sido compa-

ñeros de estudios
en La Salle Bo-
nanova de Bar-
celona, donde

Fornesa destacó por su bri-
llante expediente académico.
En esta escuela, situada en la
zona alta de Barcelona, estu-
diaron también Antoni Bru-
fauySalvadorGabarró.

Los que le conocen alaban
de él su inteligencia rápida y
su capacidad de tomar deci-
siones, junto con una desta-
cable memoria que le permi-
te acudir a las juntas de accio-
nistas y a las ruedas de prensa
sinelapoyodepapeles,nidis-
cursos escritos. Ha sido habi-
tual verlo en los últimos me-
ses recitando de memoria el
valor neto de los activos de
Criteria (19.223 millones en

abril) , entre otras cifras de la
cuenta de resultados. Una de
sus frases predilectas para
defenderse de los detractores
del proyecto de Criteria era
decir que el grupo “no era re-
plicable en bolsa” por el valor
añadido que supone la parti-
cipación de La Caixa en los
consejos de empresas como
AgbaroGasNatural.

A pesar de haber dedicado
la mayor parte de su carrera
profesional a las empresas de
la órbita de La Caixa, Fornesa
no había pensado en trabajar
en el mundo de la banca o de
la empresa. A los 25 años,
aprobó la oposición de abo-
gado del Estado, tras haber
estudiado Derecho en la Uni-
versidad de Barcelona; como
tal, trabajó en Lérida, Tarra-
gonayBarcelona.

Tras 17 años de ejercicio,
pidió la excedencia en 1975
para convertirse en secreta-
rio general de La Maquinista
Terrestre y Marítima. Luego
participó en la fundación de
Cevasa. Llegó a ser el segun-
do ejecutivo de La Caixa has-

ta que en 1979 accedió a la
presidenciadeAgbar.

Poco amante de la
prensa, de aparecer en en-

trevistas y de la vida públi-
ca, Fornesa tiene la aparien-
cia de un abuelo bonachón
con cierto aspecto –engaño-

so– de gruñón. Entre sus
debilidades, destacan la
gastronomía y los vinos,
los españoles, pero tam-

bién los franceses. Le apa-
siona la lectura y, en especial,
los libros de historia, sociolo-
gía y antropología. Dedica
más tiempo a ensayos que a
novelas. La historia de Espa-
ña y los clásicos son algunas

de sus lecturas preferi-
das, lo que le permite te-
ner una visión muy ac-

tualizada sobre cómo es el
mundo.

Otra de sus aficiones es la
jardinería, que practica en su
casa de Premià, localidad si-
tuada a 30 kilómetros de Bar-
celona, junto al mar. Le había
gustadomuchonavegar,pero
en los últimos años ha perdi-
do el interés y suele justificar-
lo, entre bromas, afirmando
que le agota ser taxista de to-
doslosnietos.

Fornesa, al que también
definen como un hombre de
acción, tendrá ahora más
tiempo para dedicar a la fa-
milia, aunque hay quien ase-
gura que su presidencia en
SegurCaixa no será inocua y
dejaránotarsuimpronta.




