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EL PATRO D!
SANT FERRIOL QUE TENIA
UNA BOTA QUE NO PARAVA
MAI DE RAJAR
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LA PLUMILLA

ANTONICOLL I GILABERT

Unamultapor mentir

Entre noticias de Garzény de lareforma laboral, casi ha pa-
sado desapercibida una noticia que tiene su enjundia: el ce-
sedelministrobritdnico Chris Huhne, porunainfracciénde
trafico.

Los hechos se remontan a 2003. Las camaras de control
detectaron que su coche iba a velocidad excesiva. Lo que no
detectarones quien conducia,yentre élysuesposaapafiaron
que fueraella para que no le multaranaél.

Afios después el ministro no engaifid ala policia, sinoasu
esposa, acostdndose con otra mujer. La esposa, como ven-
ganza, contd alapoliciaaquello delamultayhaseguidouna
investigacién que ha terminado conla carrera del politico.

Alagente nole gustaquele mientan. Simintidalapolicia
yluegoalamujer, épor qué notemer queibaamentirasusre-
presentados? Siendoademds Huhne un periodista, ivaya pe-
ligro paralaverdad que ha de entregar aloslectores!

Alfinal,la multa le salié cara.
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LUIS IGNACIO FERNANDEZ m EXPERTO EN ANALISIS DE RIESGOS Y NEGOCIACION BANCARIA

“Tenemos
que romper
labarreracon
los bancos’

PERFIL |LuisIgnacio Fernan-
deznacié enLaPlata (Argentina)
en 1972. Después de estudiar
Magisterio cursé un posgrado en
Contabilidad yun master en Ne-
gocio Bancario y Agente Finan-
ciero. Imparte cursos sobre ne-
gociacién bancaria. Es autor del
libro ‘Cémo cortejar a tu banco
para que te diga “Si, quiero’.

PORNURIARIU

¢Cémo hay que cortejaraun
banco para que diga ‘Si quie-
ro’?

Labusqueda de una parejaamo-
rosaconuna pareja financiera
puede tener muchos paralelis-
mos. Para cortejar con un banco
lo primero que hay que hacer es
perder el miedo anegociar. Te-
nemos en la cabeza que no se
puede negociar cuando por su-
puesto que se puede y tenemos
que hacerlo.

¢Elgrifono estd cerrado?

En 2008 se firmaban nueve de
cadadiez operaciones. Ahora
nueve se deniegan yunase
acepta. Lo que tenemos que
conseguir es que esa una sea-
mosnosotros. En el libro expli-

coalagente cémo debe presen-
tarse, como tiene que hablar
conlosdirectores, que identifi-
que el perfil de director y sobre
todo, perder el miedo ala nego-
ciacion. No nos gusta que nos
digan que no, tanto enlavida
amorosacomo en la financiera,
pero el miedo que nos rechacen
no puede hacer que tengamos
miedo a hablar. Por tanto, cuan-
to antes nos formemos, mejor.

Siunarelacion no sale bien,
pruebas conotra.éEs esalafi-
losofia?

Efectivamente. Perder el miedo
ypreguntdrselo: ‘Quieres salir
conmigo’. Sino se lo preguntas
es dificil que tengas la oportu-
nidad de saberlo.

¢Cémo hay que preparar esa
primeracita?

No entrando con miedo o temor
que nos rechacen. Ir con con-
viccidn, conla cabezaaltay mi-
raralosojosal director. Hay
que haber confianza mutua, y si
no mirasal director alos ojos
vanaentender que estds ocul-
tando algo. No hablar mal de di-
rectores anteriores. Es funda-
mental el ordenyelaspectode
ladocumentacidn.

Educacion financiera

D Luis I. Fernandez Irigoyen es experto en negociacién financiera. roto:.ot

¢Qué mas?

Eltipodeinterésno esel centro
deluniverso. Porque puede ser
mads bajo, pero nos pueden estar
vendiendo otra cosa.

Leerlaletra pequeiia.
Si.Yaquientralaformacién. La
gente se queja que los bancos
nos engafian, pero antes de
comprar un mévil comparamos
cuatro o cinco ofertas. Y ahora
resulta que para firmar una hi-
poteca, que en muchos casos es
lainversién mdsimportante de
tuvida, para eso no tenemos
tiempo. No es dificil. Lo que pa-
saes que tenemos que romper
labarreraporque se nos ha
puesto en la cabeza que no se
puede negociar. Como la mayo-
riadelagente nolohace, pue-

para conseguir un crédito

m Luis Ignacio Ferndndez
sorprendealos bancariosy
prestaimpagables conse-
josaloslectores con este
libro, en el que explica co-
mo relacionarse conun
banco. Pura educacion fi-
nancieraquedivierteyen-
tretiene entiempos de zo-
zobra. De lectura obligada
paralas personas quere-
quieren un crédito, con los
consejos prudentes deun
asesor que atesoracon lec-
ciones de éticay deontolo-
gia profesional.

%

Como lamayoriade
lagente nonegocia,
las entidades
bancarias pueden
venderte lamoto

R

denvendertelamoto.Yloque
pasaes que tu te has dejado.

que he presentado, pero no por-
que seaun fenémeno sino por-
que antes de ir al banco prepara-

¢Quién tiene la sartén por el balaoperacion enfunciéndel

mango?

Esunanegociacién. La tene-
mos ambas partes. Ningun ban-
copone una pistola enla cabeza
paraobligar a firmar una opera-
cion. Enafios de bonanza, ha
habido un porcentaje dela ban-
caque no haactuado de forma
honesta. Perolo que no pueda
ser es que la gente quiera qui-
tarse suresponsabilidad. Como
clientes también tenemos cul-
pa. Yavale, vamos a cambiar la
mentalidad.

¢Cual eslallave del ‘Si, quiero’?
Yo he tenido méds de un 90%de
éxito en todas las operaciones

perfilde cliente de cada entidad
busca. Quiero que las personas a
pie de calle tengan esa soltura.
Esuna cuestion de sensaciones,
delo que transmitimos.

¢Quémiran?

E180% deladecision de unban-
codepende del Scoring, que es
un programa informdtico que
analiza los datos puros y duros.
Luego hay el 20% que son las
sensaciones que el cliente ha
transmitido. Silos nimeros no
sonbuenos, complicadoslo te-
nemos. Pero si estos son buenos
yeldirector dela sucursal se ha
mojado, lo tenemos bien.



