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Interiores

EL PERFIL DE RICARDO FORNESA

El adiés de un ejecutivo
forjado en La Caixa

Amante de la jardinerfay de la lectura, este directivo se retira de la primeralinea
después de acumular en su curriculum la presidencia de Agbar, La Caixa y Criteria.

Olga Grau.Barcelona

ARicardo Fornesa Ribo (Bar-
celona, 1931) tan sélo le pesa
una cosa. Retirarse de la pre-
sidencia de Criteria Caixa-
Corp con un precio de la ac-
cion por debajo del de la sali-
da abolsa del hélding el 10 de
octubre de 2007. A este eje-
cutivo, que seguird como pre-
sidente honorifico del hdl-
ding cotizado de La Caixa y
que mantendra su despacho
en la torre negra de la Diago-
nal de Barcelona, le hatocado
pilotar el grupo en plena cri-
sis financiera y con el viento
encontra.

Fornesa, que seguira vin-
culada a la caja como presi-
dente de SegurCaixa, ha ca-
peado el temporal en los ulti-
mos meses con su capacidad
para aguantar la presion, que
ya puso a prueba como presi-
dente de Agbar y, posterior-
mente, cuando accedid a la
presidencia de La Caixa, tras
la polémica salida de Josep
Vilarasau por el limite de
edad fijado por la Generalitat
enlaépocade CiU.

Fornesa, al que no se le co-
noce afinidad politica, logré
el consenso para efectuar
una transicion suave, sin
aristas. En octubre de
2005, vivid algunos de sus
meses mas intensos co-
mo presidente de La
Caixa, debido a la opa
sobre Endesa lanzada
por Gas Natural, que
termind en fracaso.

Padre de seis hijos
(tres mujeres y tres va-
rones) y abuelo de cator-
ce nietos, a Fornesa se le
atribuye el mérito de ser el
gran artifice de la conver-
sion de Agbar en la gran
empresa de servicios que es
hoy y de haber impulsado la
Obra Social de La Caixa du-
rante su presidencia. 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
participacion, junto con Isi-
droFainé, enlaideade segre-
gar la cartera industrial de La
Caixa y sacarla a bolsa para
que se convirtiera en el vehi-
culo de expansion interna-
cional dela caja.

De momento, el hélding
todavia no ha podido incre-
mentar su participacion en el
sector financiero, que repre-
senta un 28% del total del ne-
gocio de Criteria, mientras
que el resto corresponde a ac-

tividades industriales. La
asignatura pendiente queda
para ahora en manos de Fai-
néy del equipo directivo.

A Fornesa le gusta ir al
grano, no se anda por las ra-
mas y ha mantenido su capa-
cidad de trabajo hasta el alti-
mo dia, a pesar de contar con
76 afios. 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 ala materia.

El director general del hol-
ding, Francisco Reynés, ex-
plica que desde que asumié la
presidencia, Forne-
sa tan solo fal-
tounaveza
un con-

sejo de administracion al sen-
tirse indispuesto. Al terminar
la sesion, el directivo fue a
verlo para despachar los
principales puntos del dia y
cuando le pregunt por su es-
tado, Fornesa le respondid
molesto: “Cémo me encuen-
tre es igual, lo importante es
como haido el consejo”.
Fornesa siempre ha estado
muy unido a Josep Vilarasau,

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

Con fama de ir

al grano, Fornesa
destaca por su
inteligenciay su
brillante memoria

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

Fue Vilarasau quien llam6
aFornesa 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 Caixay ambos

habian sido compa-
fieros de estudios
en La Salle Bo-
nanova de Bar-
celona, donde

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

Los que le conocen alaban
de €l su inteligencia rapida y
su capacidad de tomar deci-
siones, junto con una desta-
cable memoria que le permi-
te acudir alas juntas de accio-
nistasy a las ruedas de prensa
sin el apoyo de papeles, ni dis-
cursos escritos. Ha sido habi-
tual verlo en los ultimos 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 erare-
plicable en bolsa” por el valor
afiadido que supone la parti-
cipacion de La Caixa en los
consejos de empresas como
Agbar o Gas Natural.

A pesar de haber dedicado
la mayor parte de su carrera
profesional a las empresas de
la 6rbita de La Caixa, Fornesa
no habia pensado en trabajar
en el mundo de labanca o de
la empresa. A los 25 afios,
aprobd la oposicién de abo-
gado del Estado, tras haber
estudiado Derecho en la Uni-
versidad de Barcelona; como
tal, trabajé en Lérida, Tarra-
gonay Barcelona.

Tras 17 afios de ejercicio,
pidié la excedencia en 1975
para convertirse en secreta-
rio general de La Maquinista
Terrestre y Maritima. Luego
particip6 en la fundacién de
Cevasa. Llegé a ser el segun-
do ejecutivo de La Caixa has-

ta que en 1979 accedio a la

presidencia de Agbar.
Poco amante de la
prensa, de aparecer en en-
trevistas y de la vida pabli-
ca, Fornesa tiene la aparien-
cia de un abuelo bonachdén
con cierto aspecto —engafio-
so- de gruién. Entre sus
debilidades, destacan la
gastronomia y los vinos,
los espafioles, pero tam-
bién los franceses. Le apa-
siona la lectura y, en especial,
los libros de historia, sociolo-
gia y antropologia. Dedica
mas tiempo a ensayos que a
novelas. La historia de Espa-
fia y los clasicos son algunas
de sus lecturas preferi-
das, lo que le permite te-
ner una vision muy ac-
tualizada sobre como es el
mundo.

Otra de sus aficiones es la
jardineria, que practica en su
casa de Premia, localidad si-
tuada a 30 kilometros de Bar-
celona, junto al mar. Le habia
gustado mucho navegar, pero
en los tltimos afios ha perdi-
do el interésy suele justificar-
lo, entre bromas, afirmando
que le agota ser taxista de to-
dos los nietos.

Fornesa, al que también
definen como un hombre de
accion, tendra ahora mas
tiempo para dedicar a la fa-
milia, aunque hay quien ase-
gura que su presidencia en
SegurCaixa no serd inocua y
dejard notar suimpronta.

MI CLIENTE

Juan José Peso-Viiials

Enlasalud...
y en la enfermedad

personas que deciden compartir la vida en comtn y,

al menos, mientras ambos decidan que la unién debe
permanecer, prometen estar juntos en la prosperidad, pero
también... en la adversidad. Sélo unas pocas empresas han
logrado establecer un vinculo tan estrecho con sus clientes a
largo plazo, casi siempre, y al contrario de lo que pudiera pa-
recer, no por falta de interés del cliente, sino porque la mayo-
ria perdieron el foco sobre su principal activo, despreocupa-
dos por laboyante pujanza de un mercado de demanda.

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 si han sellado una unién sin-
cera con sus clientes ganandose su lealtad, también en los
malos momentos, esta Telefonica. La compaiiia ha decidido
apoyar alos titulares de unalinea fija que han perdido suem-
pleo en los tltimos meses, con un descuento significativo en
su factura mensual. Posiblemente, esta medida, de la que se
beneficiaran aproximadamente medio millon de clientes de
la operadora, le har ganarse su fidelidad de por vida. Qui-
zas, el coste en términos absolutos pueda parecer elevado,
perosin duda constituye una inversioén a medio plazo conun
segmento de clientes afectado por la crisis econdmica.

Algunas relaciones se fortalecen ain mas con los afios. A
Tesco, el lider de la distribucion en Reino Unido, le estian
plantando cara rivales que hasta hace poco estaban fuera de
juego como Asda y Sainsbury’s. La crisis, junto a las agresi-
vas campaiias de ambos competidores, ha afectado a sus til-
timos resultados trimestrales. Pero Tesco tiene un as en la
manga en su reconocido club de fidelizacién Clubcard, al
que puede lanzar ofertas personalizadas capaces de llegar a
sus clientes més fieles, que alcanzan la asombrosa cifra de 14
millones en Reino Unido. ;A qué empresa no le gustaria te-
ner este enorme club de fans? Cuando se desata la tormenta,
la lealtad del cliente se convierte en el refugio mas seguro.
Ademis, desde su posicion de liderazgo, por tamafio y eco-
nomias de escala, podria aguantar una potencial guerra de
precios durante mas tiempo.

Otras veces, las relaciones renacen después de un periodo
de separacion, como le estd ocurriendo a The Economist,
que ha conservado su integridad a través de los afios y, aho-
ra, ha visto como sus antiguos lectores vuelven en busca de
respuestas para entender las causas de la actual recesion
economica. Ademas, la revista estd atrayendo a los jovenes a
su comunidad de lectores, a los que por primera vez ha em-
pezado ainteresarles la economia.

Y si la unién con nuestros clientes esta amenazada, hay
que poner las medidas necesarias para mantenerla a salvo.
La fidelidad del cliente se logra ofreciéndole valor afiadido
adicional, con mejores precios, ofertas personalizadas, bue-
nos descuentos y mds servicios. Air Berlin tiene claro que la
mejor forma de retener a sus clientes pasa precisamente por
ofrecerles un buen servicio y una atencion de calidad, lo que
le ha abierto las puertas del mercado de los viajeros de nego-
cioy, asu vez, le ha permitido retener a sus clientes turistas,
que valoran los precios ajustados.

Frente a los que han decidido reducir drasticamente sus
inversiones en Mérketing, los visionarios han optado con sa-
biduria por apoyar a sus clientes como hicieron en los bue-
nos tiempos de salud econdmica. Y ahora, en la enfermedad,
ellos también estan a su lado, porque hay relaciones que me-
recen lapena. Y sus clientes lo saben mejor que nadie!

E I matrimonio rubrica (casi siempre) el amor entre dos

Pocas empresas logran un vinculo como el del matrimonio.





