Economla Caixes d’estalvi

“Si no ens expandim, les caixes
foranes ens robaran quota de mercat”

1

La competitivitat del mercat financer catala és
extrema. Deu caixes es reparteixen el pastis,
també amb entitats arribades de fora del pais.
L’evolucié de Caixa Terrassa ha sorprés: any rere
any ha anat incrementant beneficis fins a
situar-se, per volum de negoci, com la segona
caixa comarcal de Catalunya. Parlem amb Enric
Mata, director general de I'entitat.

urant el primer semestre del

2005, Caixa Terrassa ha regris-

trat un increment del 12% res-

pecte als beneficis del mateix
periode del 2004. Es mantindran en-
guany com una de les caixes més po-
tents del pais?

—Les nostres previsions per al tan-
cament del 2005 ens situen en 48,5
milions d’euros, més del 15% d’incre-
ment respecte 1’exercici passat. Per
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tant, creiem que seguirem en la posi-
ci6 de segona caixa comarcal, després
de Caixa Penedés. Perd el més impor-
tant no és mantenir aquesta posicié
durant un temps, siné que la linia acu-
mulada de resultats dels darrers anys
és la prova que Caixa Terrassa es con-
solida.

—DL’entitat que dirigeix ha passat
en pocs anys de ser una caixa amb
implantacié local a tenir 240 oficines

i un pla estratégic potent a les mans.
Quina és la formula?

—De debd que no tenim cap secret!
Fem la nostra feina amb la maxima na-
turalitat, i procurant treballar bé, servir
els clients i tenir una plantilla que vis-
qui amb passi6 la seva feina.

—1I es guanya tanta quota de mer-
cat només amb somriures?

—Potser no, perd hi ajuda molt... Les
caixes comarcals tenim dimensions si-
milars i enfocaments i filosofies molt
proximes, per tant, hem d’oferir ele-
ments diferenciadors. En el cas de Cai-
xa Terrassa, tenim un codi de conducta
molt ben definit. Si bé cal combinar-lo
amb innovacié i bons serveis, avui dia,
una empresa que no tingui un codi de
valors i no es preocupi per 1’entorn en
que desenvolupa la seva activitat, esta
condemnada a mort, per molts recursos
financers de que disposi.

—Catalunya és el territori de 1’es-
tat que concentra més caixes d’estal-
vi propies, deu en concret. Esta satu-
rat, el mercat financer?

—El mercat catala és el més compe-
tit de 1’estat, perqué el ratio d’habi-
tants per oficina bancaria és encara
baix. I si bé és cert que la competencia
és molt més gran que en altres territo-
ris, també és un estimul per millorar i
obligar-nos a innovar. El resultat d’a-
quest mercat tan atapeit és que, per so-
breviure, hem de ser cada dia empre-
ses més fortes.

—Des de fa uns anys, entitats fi-
nanceres de fora del pais s’han ins-
tal-lat al mercat catala. La seva pre-
séncia suposa una amenaca per a les
caixes comarcals?

—Estem molt acostumats a competir,
tant amb les gramns caixes catalanes
com amb els bancs i caixes de ’estat.
Potser som dos mons, en el sentit que
tenim enfocaments de gestié diferents,
apostem per un model de proximitat,
de coneixement del client i de més sen-
sibilitat. A més, tenim 1’avantatge de
I’arrelament al territori, que els bancs i
caixes foranes no poden oferir.



—El creixement de I’economia ca-
talana encara representa un atrac-
tiu, sumat a una important expansié
en el camp immobiliari. Aquests fac-
tors atrauran encara més les entitats
foranes. Aix0 tampoc no els espanta?

—Fins fa poc, I’entrada d’aquestes
caixes foranes s’havia vist compensada
pel propi creixement de la riquesa de
Catalunya i no apreciavem la pérdua
de quota de mercat, perd si continua
aquesta tendéncia, com és previsible, i
no fem res, a mig o llarg termini pati-
rem una pérdua significativa d’espai al
mercat financer. Per aix0 ens hem
d’anticipar a aquest esdeveniment.

—Com?

—Fent el mateix que fan les caixes i
bancs espanyols, expandir-nos. Si no ho
fem, ens robaran quota de mercat. Ne-
cessitem contrarestar la perdua que ens
pugui provocar I’activitat d’altres enti-
tats a casa nostra. I la manera més eficac
és implantar-nos en altres territoris.

—Aquesta estrategia es reflecteix
al pla d’expansié 2005-2008 de Cai-
xa Terrassa. L’entitat vallesana arri-
bara a Madrid, Saragossa i Valéncia.
Pero, per qué un madrileny hauria
de triar una caixa comarcal catalana
per confiar-hi els seus diners, si té
prou oferta “autoctona’?

—D’entrada, en aquests territoris hi ha
més clientela potencial per oficina que a

Biografia

Enric Mata (Barcelona, 1945) és
economista. La seva vinculacié
amb Caixa Terrassa comenca el
1973, amb I’encarrec de coordinar
el procés d’expansié de I’entitat.
El 1980 accedeix a la direccié ge-
neral, un carrec en el qual ja ha
complert un quart de segle. Enric
Mata és també president de diver-
ses companyies del Grup Caixa
Terrassa, en el camp de les assegu-
rances i la inversi¢ immobilidria.
En representaci6 de Caixa Terrassa
també és conseller de les societats
Abertis i Saba. En el camp social,
és vicepresident dels patronats de
les diferents fundacions de Caixa
Terrassa. Ara afronta el repte de
I’expansié de D’entitat vallesana
fora de Catalunya.

Catalunya, aquesta ja és una bona rad
per implantar-nos-hi. I de la mateixa
manera que les entitats de fora que do-
nen un bon servei aqui tenen un espai,
els estudis que hem fet constaten que si
som capagos d’oferir qualitat i servei di-
ferenciat, atraurem els clients. Les per-
sones tenim un arrelament al territori,
perd a I’hora de contractar productes i
serveis, en general impera la qualitat i el
preu, sigui d’on sigui la caixa.

—Per qué Madrid, Valéncia i Sara-
gossa, i no les Illes Balears, per
exemple?

—L’eleccid surt dels estudis del pla
estratégic, que indiquen que sén els
tres territoris amb major potencial de
creixement de 1’economia i amb una
menor implantacié relativa d’entitats
financeres. En el cas de les Illes, aquest
ratio de mercat no es déna.

—El pla també preveu continuar
cobrint el territori catala i obrir una
cinquantena d’oficines més. Qué re-
sulta més dificil, implantar-se a Ma-
drid, o expandir-se a Catalunya?

— Abans, Caixa Terrassa operava no-
més en una area del Vallgs i, per exem-
ple, Caixa Laietana ho feia al Mares-
me, sense entrar en altres territoris.
Pero la forta competéncia entre caixes
comarcals de diferent origen ja fa anys
que es produeix, i certament, és entre
aquestes entitats que tenim esscncies
molt similars, que és més dificil fer-se
un lloc.

—De manera ciclica, s’ha parlat de
la possiblitat que es creessin dos
grans pols financers al pais, amb La
Caixa i Caixa Catalunya. Aixd supo-
saria 1’absorcié d’altres caixes co-
marcals. Qué li sembla aquesta hipo-
tesi?

—Crec que I’estructura del mercat de
I’estalvi catala actual és 1’adequada.
Les empreses hem d’actuar pensant en
el mercat i els clients, i les pressions
politiques per fer fusions no serien bo-
nes per ningd. En 25 anys al capdavant
de Caixa Terrassa, no he rebut mai cap
pressié politica favorable a cap tipus
de moviment d’absorcié o fusid, i aixo
és molt satisfactori.

—Des del punt de vista econdomic, li
semblaria acceptable?

—Potser en termes macroeconomics
es podria defensar un teoric resultat fa-
vorable, pero des del punt de vista de la
la realitat econdmica, social i ciutadana

de les comarques, disposar de caixes
comarcals propies és extraordinari.

—Per aquesta mateixa raé, no deu
preveure cap opcié de fusioé o absor-
ci6 amb altres caixes comarcals...

—No tindria sentit, perque les caixes
comarcals naixem amb una clara voca-
cié de servei i sensibilitat pel nostre
territori, i I’existéncia de vuit caixes de
dimensions menors és molt positiva
per a Catalunya. Perd que ningd no
pensi que les caixes comarcals vivim
aillades, ens uneixen molts projectes
de col‘laboracid.

Gemma Aguilera
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