


PI.A“TA E UTIVA NOT PERSONAL, JUST BUSINESS

Camuiias abbga por el smart-power, el poder |
discreto que se ejerce desde la sombra. '

ANTONIO CAMUNAS

| asesor en la sombra

cufié hace ya dos décadas el térmi-

no de "diplomacia corporativa" para

su labor como asesor de presidentes
de grandes compafiias en sus relaciones
con empresas, medios e instituciones.
Desde entonces, les allana el camino,
facilita acuerdos y posiciona a sus clientes
donde necesitan estar.
$Cémo ha evolucionado tu profesion
desde que la fundaste?
Las relaciones entre empresas e institucio-
nes se han hecho mas complejas en estos
20 afios. Hoy tenemos en cuenta concep-
tos mds amplios, como la geoeconomia,
que es la geoestrategia aplicada al &mbito

empresarial basada en la 'inteligencia' mili-
tar. Siempre estaré centrado en la diplo-
macia corporativa, porque nada puede
sustituir al contacto personal, pero mi
interés por la geoeconomia me ha llevado
a impulsar una ctedra sobre la materia.
¢Las relaciones entre empresas son como
una guerra?

La guerra, en lo que implica de previsién
y accién instantdnea sobre hipétesis no
previstas, sigue siendo lo que ocurre entre
las empresas y entre los paises. El clasico
manual de Von Clausewitz —revisado a
fondo por Colin S. Gray— sigue estando
vigente. La estrategia militar es aplicable

a la empresa y su aplicacién civil es muy
atil en las escuelas de negocios. Por ejem-
plo, la ciberguerra puede ser peligrosa tanto
para un programa nuclear como para una
cadena logistica.

Aclaremos desde ya que td estas en el
lado pacifico...

El dia de las elecciones generales escribi
este tweet: "Recontar votos en tres horas
no es comparable a contar muertos en tres
afios". Ah{ tenemos lo que hemos avanza-
do... y debemos estar satisfechos.

Estas detras de los presidentes de grandes
companias y de sus grandes decisiones.
Me gusta el escenario, pero puedo apor-
tar méas estando detrds que delante para
que la funcién salga bien. Joseph Nye lo
llama soft-power, pero yo siempre he prefe-
rido el término smart-power como sintesis
del poder duro y el blando. Ademas, soy
mucho més curioso que ambicioso, y de
esta forma me entero de mds cosas.
¢Cudles son tus ‘'normas de la casa™?

Las tres principales estaban al final de
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una carta que me entregé mi padre a los
18 afios. Decfa: "La honradez en la con-
ducta, la tenacidad en el esfuerzo y la
serenidad en los momentos dificiles son
las claves para formar un verdadero caréc-
ter". Siguiendo esas normas, que no son
poca cosa, he servido de manera genuina,
sin una agenda personal paralela, e inten-
tando no mirarme el ombligo.

Cuando un empresario te contrata, ;qué
espera de ti?

Su primera preocupacién es no come-
ter un error, y por eso es tan importante
acertar en el primer encargo, porque esa
confianza es un acto de fe. Atin no sabe si
lo vas a hacer bien. Una vez que has acer-
tado, se construye la relacién. Se empieza
con una parte preventiva, de estrategia,
que es lo bésico, pero luego tienes que
acabar actuando en lo urgente, entran-
do a resolver problemas muy gordos y
momentos de maxima dificultad en base
al criterio y a la experiencia que tienes. De
todas formas mi hébitat natural est4 en el
cuadrante dos de la Matriz Eisenhower: lo
importante no urgente, que son las cosas
verdaderamente importantes.

Ponme un ejemplo reciente...

De la mano de José Maria Castellano
hemos entrado en Novagalicia Banco
en una situacién limite, donde todo el
mundo piensa que no seremos capaces de
sacarlo adelante. A pesar de que —dada la
grave crisis de liquidez por la que atra-
viesan los mercados financieros— no hay
duda del riesgo que corremos, yo he con-
fiado en su capacidad de liderazgo desde
el principio y estoy convencido de que lo
conseguiremos.

Elige un hitinternacional de tu trayectoria.
Una gestion muy importante en términos
geoeconémicos fue el establecimiento de la
ASEM (Asia Europe Meeting), en el afio 1996.
Los chinos querian un foro de didlogo al
maximo nivel con los lideres europeos al
margen de la APEC (Asia-Pacific Economic
Conference), controlada por EE UU 'y Japén.
Nos encargaron (a través de Singapur)
conseguir que Europa, coincidiendo con el

final del semestre de presidencia espafiola,
incluyera en sus acuerdos comunitarios la
creacion de esta conferencia. La China
de entonces no tenia la imagen que tiene
ahora. No habfa celebrado los J] OO ni su
sistema tenfa la aceptacién de gran poten-
cia que vemos hoy. Esa conferencia se sigue
celebrando cada dos afios, y nuestra labor
fue instrumental.

Y entre tus operaciones en Espana?

Fue todo un logro la salida a Bolsa de
Inditex, partiendo de que Amancio Ortega
no iba a conceder entrevistas, ni a reunirse
con analistas ni a acudir a juntas. Un caso
inédito a nivel mundial. Salir a Bolsa es
pedir dinero al mercado, que no te lo da
sin saber quién es el duefio y quién manda
en una compaiifa, pero nadie sabfa quién
era Amancio Ortega. En esas condiciones,
habia que dar a conocer el grupo y la soli-
dez del personaje que habia detras. Lo pri-
mero que se hizo, un par de afios antes de
salir a Bolsa, fue que apareciera su foto en la
memoria de la empresa después de muchi-
simos afios sin salir. Pero sin conceder una
sola entrevista, la percepcién del persona-
je y la empresa cambié sustancialmente,
preparando el terreno para una exitosa
salida a Bolsa.

¢Hay algo que te haya dado una satisfac-
cion personal extra?

En la primera etapa de Joan Laporta como
presidente del Barca, yo colaboraba en
su posicionamiento institucional en
Madrid. Al estar préximo a él y ser también
patrono de Unicef, estaba en el momento
perfecto y en el sitio adecuado para poner
mi grano de arena en el primer 'patrocinio
a la inversa' que se conoce: que un club de
fatbol pagara por llevar un logo en su cami-
seta, y no al revés. En el '4rea rival', tam-
bién fue un éxito el impecable proceso de
transicion que Vicente Boluda llevé a cabo
en el Real Madrid con nuestro asesoramien-
to. Y desde luego, volver 25 afios después
a la Cémara de Comercio en Nueva York
como presidente para celebrar exitosa-
mente su 50° aniversario me reporté una
enorme satisfaccién. GQ

"La salida a Bolsa de Inditex fue todo un
logro; sobre todo, teniendo en cuenta que
Amancio Ortega nunca aparece en publico"

I POR JUAN CARLOS DE LAIGLESIA

SIEMPRE ENTRE

PURASANGRES

El presidente de Global
Strategies, que de joven
participé en carreras de
caballos junto a jockeys miticos
como Carudel, siempre ha
buscado que sus clientes
fueran purasangres de los
negocios. Abogado de
formacion, su carrera ha estado
ligada mucho tiempo a EE UU,
donde dirigié a los 25 afios y
presidié a los 50 la CAmara

de Comercio Espafa-EE UU.
Més "curioso que ambicioso”,
desarrolla su trabajo por
detras de grandes acuerdos y
personajes, lo que le ha
permitido conocer los
entresijos de tres casas
blancas bien distintas: la de
Washington, el Real Madrid

y el Vaticano. Y, siendo del
Atlético de Madrid, también
colabord con un presidente
del Barcelona. Asegura que la
ropa "ya no le preocupa nada”,
y conserva como oro en pafio
sus trajes y el esmoquin del
fallecido sastre Antonio
Pajares. Ademas de los
caballos, le encantan la magia
y el show business, y cuenta
en su agenda de amigos con
Alaska y Mario Vaquerizo.

En su despacho (donde fuma
sin cortarse) abunda la plata
de Tiffany y, en general, un
gusto por los detalles propio
de un dandi de nacimiento.
Tiene entre sus clientes a los
empresarios mas poderosos
de nuestro pais y una de sus
labores mas curiosas fue
conectar a la firma de joyeria
Tous con el zapatero Manolo
Blahnik para sacar una
coleccidn conjunta. Se define
como un hombre de principios
y opina que salir de la crisis
es una cuestion de caracter.
“Quien aguante el tipo sin
mirarse el ombligo, saldra
adelante”.
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