
La crisis está afectando a mu-
chas entidades financieras de to-
do el mundo. Pero no a todas.
Triodos Bank, por ejemplo, está
experimentando una sorpren-
dente bonanza económica. Se tra-
ta de un banco independiente
fundado en Holanda hace 28
años y cuyos pilares corporativos
se asientan en la ética y la sosteni-
bilidad. Con el capital de sus
clientes promueve la agricultura
ecológica, el comercio justo, la
cooperación al desarrollo, así co-
mo la tecnología medioambien-
tal, entre otras actividades.

A diferencia de otras entida-
des, no destina ni un euro a la
energía nuclear, el tabaco o la
industria armamentística. Tras
crecer un 8% durante el primer
semestre del año, ya gestiona un
balance total de 3.400 millones
de euros y cuenta con 400 em-
pleados y más de 150.000 clien-
tes en Holanda, Reino Unido,
Alemania y Bélgica. En España
desembarcó hace cuatro años y
ya dispone de más de 10.000
clientes. Joan Antoni Melé (Bar-
celona, 1951) es el director terri-
torial de Triodos Bank en Catalu-
ña y Baleares. Su pasión y com-
promiso por este proyecto le
han convertido en un solicitado
conferenciante. Precisamente
esta semana ha participado en
el I Foro Humano Europeo, que
promueve el cambio individual
y la transformación social.

Pregunta. ¿Por qué no les es-
tá afectando la crisis financiera?

Respuesta. Porque nuestro ne-
gocio se asienta sobre la res-
ponsabilidad, la confianza, la
transparencia y la relación a lar-
go plazo con nuestros clientes.
Nosotros no especulamos, sino
que invertimos en la economía
real, promoviendo el desarrollo
sostenible. Si los bancos se ale-
jan de este principio esencial,
permitiendo que la presión por
aumentar beneficios y bonus les
dirija a un mundo abstracto de
productos estructurados y deri-
vados, acaban perdiendo la rela-
ción con la economía real. De

ahí que ahora mismo algunas en-
tidades estén sufriendo las conse-
cuencias; son víctimas de las de-
cisiones tomadas en el pasado.

P. ¿Cuándo comienza esta
economía especulativa?

R. Empezó a crecer con fuer-
za a raíz de la caída del muro de
Berlín, en 1989. Desde entonces,
el dinero circula de forma ficti-
cia y virtual, sin corresponderse
con una creación de riqueza. El
lucro se ha convertido en un fin
en sí mismo: algunas personas
especulan para que el dinero les
genere más dinero sin hacer na-
da. Para que esta tendencia cam-
bie es necesaria una mayor
preocupación por el impacto
que tienen nuestras acciones so-
bre el resto de seres humanos y
el medioambiente del que forma-
mos parte.

P. Así que la solución está en
nuestra conciencia.

R. Exacto. Teniendo en cuenta
que el sistema de mercado somos
todos, si cambiamos nuestra ma-
nera de pensar, de ser, de actuar
y de invertir nuestro dinero, cam-
biará el funcionamiento y la direc-

ción que tome el modelo econó-
mico. Estamos ante una crisis de
conciencia, de valores humanos.
La ambición y el sinsentido mate-
rial han conducido al colapso eco-
nómico del sistema.

P. ¿Qué solución proponen?
R. Damos opción a que los

consumidores conscientes, que
se mueven por valores como la
solidaridad, la integridad, la
paz, la justicia y la sostenibili-

dad, puedan poner su dinero
donde se protejan y se poten-
cien estos valores. Es la semilla
de la llamada “nueva econo-
mía”, que pretende ser verdade-
ramente útil para los seres hu-
manos y que comienza inevita-
blemente con la conquista de la
responsabilidad individual.

P. ¿Qué relación tiene el dine-
ro con nuestra conciencia?

R. El poder del ciudadano ya
no reside en su voto, sino en su
consumo. Sin valores ni concien-
cia, da igual en qué y dónde se
gaste, pues lo importante es que
genere placer y rentabilidad. De
ahí que para consumir conscien-
temente sea necesario pregun-
tarnos de tanto en tanto: ¿qué
compro, por qué lo compro y
dónde lo compro? ¿Lo necesito
o lo deseo? Lo siguiente es ac-
tuar en consecuencia.

P. ¿Y qué hay del ahorro?
R. Más de lo mismo. Casi nin-

gún cliente le pregunta a su ban-
co a qué destina su dinero, pues
suele estar más preocupado por
la rentabilidad que le ofrece. A
veces se llega a la incoherencia
de que las entidades financieras
están invirtiendo nuestro dinero
en sectores o actividades con los
que no estamos de acuerdo. Por
eso la verdadera consciencia va
siempre de la mano de la cohe-
rencia. Nosotros animamos a la
gente a que ponga su dinero don-
de estén sus valores. Aunque pa-
rezca un gesto insignificante, es
una actitud que contribuye a
cambiar el mundo. �Joan Antoni Melé lleva más de 30 años en el mundo de la banca.

“Nosotros no
especulamos, sino
que invertimos en
la economía real”

“La ambición y el
sinsentido material
nos han conducido
hasta el colapso”
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“Pon tu dinero
donde estén
tus valores”
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Estaría bien pensar que si Geor-
ge Bailey hubiera estado por
aquí en septiembre, el Gobierno
de EE UU podría haberse ahorra-
do medio billón de euros, Islan-
dia podría haberse evitado el lle-
gar prácticamente a la quiebra y
el resto del mundo no habría te-
nido que gastar otros dos billo-
nes de euros en rescates financie-
ros ni que afrontar la perspecti-
va de una recesión larga y pro-
funda. Seguro que se acuerdan
de George: encarnado por James
Stewart, evitaba en la película
Qué bello es vivir una retirada
masiva de fondos de la Bailey
Brothers Building & Loan Asso-
ciation que habría destruido la
institución. Su apurada situa-
ción, con esa espeluznante prefi-
guración del presente, incita a
examinar más detenidamente el
punto en que la cultura y las fi-
nanzas se cruzan.

En la película, la cooperativa
de crédito para la construcción
se enfrenta a lo que ahora se de-
nomina una “crisis de liquidez”:
la asociación no podía cubrir sus
obligaciones con el efectivo dis-
ponible, y mucho menos garanti-
zar un préstamo. La gente del
pueblo se apresura a retirar los
ahorros de su vida. “Tenéis una
idea muy equivocada de este si-
tio”, dice George a la multitud.
“Como si yo tuviera el dinero en
una caja fuerte. El dinero no está
aquí”.

Hasta ahí estaba claro. Pero
George continúa, señalando a
los individuos. “Tu dinero está
en la casa de Joe”, le dice a un
hombre. “Justo al lado del tuyo”,
le dice a otro. “Y en la casa de
Kennedy, y en la de la señora
Backlin, y en varios centenares
más. Porque les estáis prestando
el dinero para construir, y des-
pués ellos os lo devolverán como
mejor puedan”. Creéis que estáis
depositando aquí el dinero, les
insinúa, pero en realidad todos
nos estamos ayudando mutua-
mente. Y si algunos propietarios
no pueden pagar a tiempo, “¿qué
vais a hacer?”, pregunta George,
“¿Desahuciarlos?”.

“Tenemos que mantenernos
unidos”, prosigue George, o el
banquero verdaderamente ma-
lo, Henry Potter, se hará con el
control de todo. “Debemos tener
fe los unos en los otros”.

Y al menos durante un tiem-
po, el discurso funciona. La pers-
pectiva que George tiene de la
sociedad de ahorro y crédito in-
mobiliario como una especie de
institución de ayuda social la
aprendió a los pies de su padre,
que creó esa sociedad, y que le
decía: “En lo más profundo de su
ser, los humanos desean un te-
cho, paredes y chimenea propia.
Y nosotros les ayudamos a conse-
guirlos”.

Los Bailey podían ser casi
una encarnación primitiva de
Fannie Mae y de Freddie Mac,
las empresas fundadas por el Es-
tado para ayudar a hacer posible
el mismo sueño entre los estado-

unidenses. Desde mediados de la
década de 1990, los políticos y la
ciudadanía las han estado presio-
nando en nombre de este mismo
ideal para que concediesen prés-
tamos a prestatarios que implica-
ban un riesgo cada vez mayor.

Pero lo que realmente ayudó
a ese proyecto a salir adelante
fue el descubrimiento en Wall
Street de que esos préstamos tan
arriesgados podían juntarse con
otros en una especie de multipa-
quete de hipermercado y reven-
derse como activos de califica-
ción elevada. Es como si George
hubiera encontrado un modo de
hacer negocios con Potter, y res-
pondiera a su desdeñoso reto de
“¿diriges un negocio o una casa
de caridad?” con un “¡ambos!”.

Al final, cómo no, tanto el sue-
ño caritativo de George, en el
que los bancos se abrazan a sus
comunidades y evitan desahu-
cios, como el sueño de Potter de
encontrar estratagemas para ob-
tener beneficios sin que le estor-
baran otras consideraciones, se
hundían hace unas semanas ba-
jo el peso irrealista de sus fanta-
sías. Pero en medio de esta crisis
ha salido a la luz algo distinto,
que de ordinario asociamos más
con la vida cultural que con la
empresa financiera.

Tras los desahucios y las quie-
bras bancarias, toda la circula-
ción, el comercio, la interacción
—el coito en la vida económica—
prácticamente se habían frena-
do en seco. Aunque un banco tu-
viese dinero, no estaba por la la-
bor de arriesgarse a prestarlo, ni

siquiera a empresas respetables
y para un uso a corto plazo. Es
como si todo el criterio de eva-
luación se hubiera hecho añicos.
¿Qué valía realmente cualquier
cosa? ¿Qué era peligroso y qué
era seguro? ¿En quién se podía
confiar?

Tanto se había degradado el
juicio, y tan impredecibles eran
las consecuencias, que lo más se-
guro era no hacer absolutamen-
te nada. La liquidez se solidifica-
ba; el crédito se congelaba. Y es-
to no sólo reflejaba el hundi-
miento de la actividad empresa-
rial sino también de la confianza
o, por usar la palabra de George,
de la fe.

Puede que parezca raro pen-
sar en estas enormes alteracio-
nes como reflejos de algo tan ele-

mental: ¿ahora hay que gastar
billones de euros para restable-
cer la confianza? Pero vemos
que este problema ya se planteó
en anteriores periodos de transi-
ción cultural. Pensemos en El
mercader de Venecia, de Shakes-
peare. Escrito en una época en la
que la Inglaterra isabelina esta-
ba siendo transformada por el
comercio europeo y por sus cada
vez mayores ambiciones interna-

cionales, podría parecer incluso
que la obra trata de cómo crear
confianza en un mercado tumul-
tuoso.

La obra ridiculiza las diferen-
cias culturales en la Venecia cos-
mopolita. Un español bufonesco,
un marroquí que blande una ci-
mitarra, alemanes borrachos,
un usurero judío: todos estos ti-
pos se invocan en la obra. ¿Pero
cómo pueden estos personajes
tan variados interactuar en el co-
mercio y para beneficio de la ciu-
dad? Sólo mediante la presencia
de una fuerte ley central que ga-
rantice la confianza en medio de
la desconfianza.

Shakespeare, sin embargo,
no quita importancia a las difi-
cultades de establecer métodos
coherentes para juzgar, ya sea
para evaluar los productos o a
las personas que los fabrican.
¿Son las mercancías lo que pare-
cen? ¿Y las personas? Los preten-
dientes de Porcia se ven obliga-
dos a escoger entre un cofrecito
de oro, plata o plomo, inseguros
de cuál de ellos mostrará la ver-
dadera imagen de su amada. Los
personajes confunden mentira y
verdad, ornamento y esencia, mi-
sericordia y crueldad. En medio
de todo, asombra que sea posi-
ble cualquier tipo de intercam-
bio social y económico. Shakes-
peare parece asegurar que sí, pe-
ro con ojos modernos que des-
confían del trato que le da a
Shylock, nos entra la duda.

Y ahora, por supuesto, la cues-
tión de la confianza se eleva a
una escala inaudita. En 2007,

cuando las quiebras de este oto-
ño apenas se imaginaban, el ana-
lista de inversiones James Grant
predecía que los hábitos de años
anteriores conducirían a un in-
minente desplome del crédito,
“respecto al cual la posteridad
moverá la cabeza preguntándo-
se ‘¿en qué estaban pensando?”.

Sostenía que la ornamentada
naturaleza de los “productos” fi-
nancieros que se ofrecían forma-
ba parte del problema, y en un
artículo de opinión publicado en
The New York Times en enero
coincidía con el banco UBS, que
calificaba la actual crisis hipote-
caria como “el mayor fracaso de
las calificaciones y de la gestión
del riesgo de todos los tiempos”.

Lo curioso es que ahora de-
pendamos del Estado para resta-
blecer la confianza mediante el
rescate e incluso la nacionaliza-
ción de instituciones financie-
ras, y dependamos de la misma
autoridad que da su valor al pa-
pel moneda. Pero después de los
acontecimientos del pasado si-
glo, ¿puede alguien creer sin aso-
mo de duda que el Estado deba
ser el criterio supremo de con-
fianza y fe fiscal? ¿Y podría inclu-
so un George Bailey de carne y
hueso convencernos para que
confiemos, por no hablar ya de
creernos que las buenas inten-
ciones tienen poder sobre los
principios de las finanzas? Nos
esperan tiempos peligrosos. �
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¿Qué haría George Bailey?
Las lecciones del protagonista de ‘Qué bello es vivir’ para afrontar crisis de liquidez

Los Bailey podían ser
casi una encarnación
primitiva de Fannie
Mae y de Freddie Mac

James Stewart, George Bailey en Qué bello es vivir, rodeado de su familia de ficción en la película. / Associated Press
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