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Ignacio Bao: “El dinero ahora esta
en Japon, en Rusia, y en los fondos

chinos y arabes”

30.08.2008 “Creo en el trabajo, en el esfuerzo, en la dedicaciéon. Creo en la
recompensa final. Creo en Dios”

POR ENRIQUE BEOTAS

Ignacio Bao esta considerado por el Business Week como
uno de los 50 mejores en su profesion

Mi entrevistado de hoy es un personaje complejo, dificil de definir. Triunfa en su
profesion. Una de esas dedicaciones que estan en boga en las bolsas de trabajo
del mercado internacional.. Empezaré por decir que Ignacio Bao esta
permanentemente testando talentos y comportamientos humanos... El Business
Week le considera uno de los 50 mejores de su especie en todo el mundo... O lo
que es lo mismo: es uno de los mayores coleccionistas de cabezas humanas que
hay hoy en dia sobre la tierra...

Me llama poderosamente la atencién que jse declare creyente un "cazador" de
cerebros...!




"Creo en el trabajo, en el esfuerzo y en la dedicacion. Creo en la recompensa
final. Creo en Dios"

No puedo por méas que saltar a la pregunta final que traigo prevista, me brota
inevitable, espontanea:

— ¢Y cuando todo esto se acabe...?

— Espero tener algun lugar en el cielo, que San Pedro se deje convencer por un
encantador de serpientes...

Asi que me acabo de sentar frente a mi ordenador, tras dos horas y cuarto de
conversacion con lIgnacio Bao, ese vigués del 65 que se ha convertido en la estrella del
head-hunterismo internacional... Mi pantalla esta en blanco.. ;Como les explico a mis
lectores qué es eso de ser head-hunter..? Si, esa palabreja anglosajona que define la
profesion de nuestro "Sexta Provincia" de hoy.. S6lo encuentro una traduccion literal
posible en la lengua comun de los espafioles: "cazador de cabezas..."

Juro que ni siquiera sé como continuar... Le doy varias vueltas a mi cerebro... Me
viene al recuerdo la frase de HipdOcrates, siempre oportuno: "La vida es breve; el
arte, largo; la ocasién, fugaz; vacilante, la experiencia; y el juicio, dificil..."

Sigo por su orden el método deductivo que dibuja Hipdcrates para la
aproximacién a nuestro objetivo. Veamos: Bao se dedica a la blUsqueda de
talentos humanos, para ello la informacién es un arma imprescindible que debe
dominar...

"La informacién ha cambiado mucho. Antes era un bien escaso y de dificil acceso,
ahora hay demasiada. Lo que tenemos que saber es la que necesitamos y
priorizarla adecuadamente”

Bao necesita separar con eficacia el trigo de la paja. Requiere de la inteligencia...

"Buena pregunta. Yo diria que la inteligencia es la capacidad de hacer lo que no
se espera, de estar cada momento en el escenario que corresponde, de dejar
huella...”

Bao precisa de esa técnica que permite gobernar la decision del cerebro
encontrado. Debe manejar con maestria las emociones...

"Emocion es ver a mis hijos cuando llego a casa, el reencuentro, el sentimiento,
algo que no es explicable, que te vibra dentro..."”

Para Bao es fundamental conjugar las tres disciplinas citadas en el menor tiempo
posible, cumplir adecuadamente y no ser madrugador. Es evidente que necesita
velocidad...

"La velocidad es una pasion... ;Ves la insignia que llevo en mi solapa?"

— ¢El caballo de Ferrari...?



— Con las pasiones uno no se aburre jamas; sin ellas se idiotiza...

Bao no debe dormirse en los laureles del éxito momentaneo, porque la esencia de
su quehacer radica en que, cuando ha solucionado una busqueda, tiene que
resolver la siguiente... y otra... y otra.. y muchas mas... Por eso no le queda otra
que ser un "as" en la constancia...

"Este tipo de profesion no esta sujeta a una formula, requiere rigor y método. Mi
profesion es muy similar a la tuya. Vosotros tenéis que sacar una noticia;
nosotros tenemos que encontrar al mejor candidato... No estamos sujetos a una
ciencia, la Unica férmula es la constancia..."

Conclusion: ¢Ya se han enterado de las condiciones que debe cumplir con excelencia un
profesional para ser lider entre los head-hunters que se agolpan por las esquinas de la
vida...?

"Tuve la gran fortuna de conseguir mi primer trabajo serio en aquella
emblematica multinacional: Arthur Andersen. En ella aprendi la cultura del
resultado, a generarlo en un corto espacio de tiempo, a ser riguroso..."

— Dame el secreto para ser un buen cazatalentos...

Entonces habremos acabado esta entrevista...

— Ni lo suefies, mi propésito es cazar al cazador...

Pues dedica muchas horas a hablar con quien te contrata. Entiende la razoén
final de por qué te contrata. Domina bien qué es lo que quiere y casalo con lo que
busca el candidato... jAh!, y sé paciente, el proceso puede durar meses... hasta un
afio...

— ¢En qué colegio estudio6 el cazatalentos?

— En los Maristas de Vigo, siguiendo los pasos de mi abuelo y de mi padre.
Aquella experiencia marc6 mi vida. Me formaron en el rigor, en el afan de
superacién, en la cultura del esfuerzo.

— Tu padre fallece cuando apenas salias de la adolescencia y del
Bachillerato... Llega el reto universitario... Cursas Econdmicas vy
Empresariales en Vigo pero, muy pronto, comienzas a trabajar. (Por qué
en firmas americanas...?

— Las empresas americanas estan orientadas hacia el bottom line, la cifra final.
Me ensefiaron la planificacion, a cumplir los presupuestos y las expectativas...

— Asi que un hombre de ciencias...

— En mi vida estan mas presentes los numeros, pero puede decirse que soy
también de letras.

— ¢De letras...?



— Es una profesion eminentemente relacional. Es imprescindible conocer todo tipo
de gentes, culturas y escenarios...

— Algo de encantadores de serpientes ya tenéis...

— Tenemos que identificar muy bien a las personas, conocer sus intimidades,
detectar qué les puede motivar a una nueva posicién, engatusarlos con la nueva
posibilidad... Debemos tener algo de seductores.

— Y de policias...

— Esa es la parte en la que verificamos las cosas que nos dicen, es la parte de
investigacion.

— ¢Acabdis siendo sus confesores?

— Llega un momento en que la relacién es tan intima, que él se fia de todo lo que
le dices...

-y ta...?

— Acabo siendo su alter ego a la hora del consejo profesional...
— ¢Y si no cuaja?

— No siempre la persona encontrada es la buscada.

— ¢Entonces...?

— Hay que saber animarle a que continle donde esta.

— ¢Y si resulta un fiasco...?

Eso se ve a la primera. Yo los llamo los del mamoning.

¢,Me lo traduces?

Lo practican quienes viven de no hacer nada. Quienes s6lo se dedican a estar
en el lugar oportuno... Es un término que ya usan incluso mis socios americanos.

— Asi que un cazador respetuoso que s6lo persigue las piezas idéneas...

— Asi actlo en el head-hunterismo, que es mi medio de vida, y en la caza mayor,
gue es mi otra pasion.

— ¢Conseguiste los cinco grandes?
— Me falta el elefante. Espero ir el afio préoximo.

— Es un tema polémico, me hace pensar en furtivos...



— No todos los que cazamos, cazamos igual. La Gltima vez que fui a Africa tenia
licencia de caza para un hipopétamo. Es el animal mas peligroso del continente, el
que mas humanos mata, terriblemente devastador para las cosechas y las tierras.

— Pero parece lento y torpe...

De eso nada. Corre mas que un caballo. Sale de noche y no lo ves...

— ¢Cbémo acabd lo tuyo con el hipopdétamo?

Me avisaron de la frontera de Mozambique porque habia uno que habia
devastando las cosechas de un pueblo y que habfa herido a dos nativos... Tras 14
horas acabé cazandolo, a las tres de la mafiana...

— ¢Y como aborda el cazador del hipopdtamo la caza del hombre?

— Primero hay que ganarse la confianza del cliente. Después, plantearte como
mejorar la situacion personal, econdmica y profesional del seleccionado.

— ¢Y el disparo definitivo...?

Parece una utopia, pero demostrandoles que seran mas felices.

— ¢Como?

Ofreciéndoles un proyecto en el que pueden tomar mas decisiones, ganar mas
dinero y tener mas tiempo.

— ¢El resultado?

— Se encuentra la persona mas adecuada, es mas feliz en su nuevo destino y, por
tanto, es mucho mas productiva.

— ¢Te cazaron alguna vez?

— En Londres. Habia ido con mi mujer. Le conté que habia aceptado la oferta de
una multinacional de la competencia. No conocia las condiciones, porque estaban
dentro de un sobre cerrado.

— Imagino que pensaria que te habias vuelto loco...

— Efectivamente. Me recriminé co6mo se me habia ocurrido aceptar sin conocer la
oferta...

— ¢Como fuiste capaz...?

— Sabia que aquellos tios iban a pagarme una cantidad increible, que nuestra vida
iba a cambiar radicalmente... Acabamos abriéndolo... Los ceros que tenia eran
brutales... Asi que vendi mi alma.

— El inglés...



— ¢Qué le pasa?
— ¢Cuando y para qué lo hablas...?

— Para todo. Me muevo por el mundo en inglés. Desde Hong Kong a Estados
Unidos, de Sudafrica a Rusia. Es el idioma universal.

— El espaiiol...
— Para cenar con mis amigos. Cada vez sera mas como el inglés en el mundo...

— Para mi que los anglosajones han ganado tu cabeza pero no tu
corazon...

— Dicen mis socios en Europa que soy mas americano que europeo...
— ¢Aciertan?

— No soy tan frio como ellos. En las decisiones duras sobre las personas utilizo mi
corazén gallego.

¢Galicia siempre?

Siempre. Mi casa esta en Vigo y todos los veranos vuelvo a ella.

Es inevitable que te pregunte por el nacionalismo...

— Es bueno si se entiende desde el punto de vista de la existencia de un acervo
comun, que nos hace diferentes en alguna medida, que no debe de perderse, que
existe tradicionalmente de padres a hijos y que no solamente es idiomatico sino
de costumbres. Soy un ferviente defensor de las identidades de los pueblos.

¢ Te sientes gallego?

Me siento orgulloso de serlo y de que asi me reconozcan.
— ¢De siempre te reconocieron...?

— Siendo muy jovencito tuve que viajar a Turquia a una de mis primeras
negociaciones. Estdbamos reunidos en el penudltimo piso de un gran rascacielos de
Estambul. Atardecia, el sol se ponia y se veia perfectamente el Cuerno Dorado.
Fue un momento magico. Me quedé fascinado.. Me decia a mi mismo: ";Qué
carallo hago yo aqui..?" Uno de los turcos me dijo: "Pues traernos las luces de
Galicia a esta parte del mundo..." .

— ¢Viste esas luces en algun otro lugar del mundo?

— El atardecer africano es bastante parecido a una puesta de sol en Vigo, detras
de las Cies...

—oY...?



— Son intensas: rojo, fuego... Te sientes pequefio, se te encoge el alma.

— ¢Triunfaste?

Lo diran mis hijos.

— Vives para el trabajo...

Desgraciadamente, no te falta razéon. Siendo muy pequefio, mi hijo mayor
llamaba "papaito" al teléfono mavil... apenas lo veia, estaba viajando por todo el
mundo y hablaba con él todos los dias...

— ¢Tus hijos son gallegos?

- Willy, que ahora tiene ocho afios, casi nace en un avion. Aterrizamos en Vigo a
las dos de la tarde y naci6 a las cuatro y media. Asi que tiene mucho de gallego y
algo de lIberia... El pequefio, Ifiigo, tiene cuatro y su caracter apunta también en
direccion Noroeste...

— Lo que nunca se te olvida repetirles...

— Labrarse el respeto. No es tan importante adénde has llegado... Lo importante
es la opinién que tengan de ti.

— ¢Cbmo te la ligaste?
— ¢Asi de repente...?

Noto que, por primera vez en nuestra conversacion, el cazatalentos
mueve sus ojos apresuradamente, se remueve en la silla y hace amago de
turbarse, pero recupera rapidamente la posicion....

"Fue a la tercera intentona. Ella es de Vigo aunque de padre madrilefio y madre
catalana. La primera vez que sali con ella éramos unos tiernos infantes de 16
afios. Lo dejamos porque yo me iba fuera. Volvimos a salir con veinte afios, y me
volvi a ir otra vez. Cuando ya pensaba que estaba condenado a ser un soltero,
con treinta y dos afios, volvi a mi tierra..."

— Tanto recorrer mundo vy, al final, era la chica de Vigo...

— Mi madre estaba desesperada. Se veia visitando a sus nietos en lItalia o
Lituania... Finalmente fue motivo de jubilo familiar que lograra casarme con mi
gallega de toda la vida. Tengo con ella una relaciéon maravillosa.

— Por cierto... ¢Y cuando el gallego...?

— Cuando era pequefio no se estudiaba gallego en Vigo. Tengo mucha relacion con
Portugal y con Brasil. Mis amigos de Vigo me dicen que lo que hablo es
portugués...



— Hay quien dice que estamos en crisis...

— Gestiono 42 oficinas en el mundo. Espafia, en este momento en el que el dinero
ha cambiado de manos, tiene un papel que no esta sabiendo acometer...

— ¢Dbénde esta el dinero...?

En Japoén, en Rusia, en los fondos chinos y en los fondos arabes.
— ¢Qué tal se entiende un cazatalentos celta con los arabes?

— No tienen amigos, salvo dentro del mundo arabe. Tienen mucho dinero para
invertir y su foco esta en Europa... Pero el papel de guia de esas inversiones lo
han tomado los ingleses.

— Ellos tuvieron siempre un sexto sentido para el dinero ajeno...
— Histéricamente han ejercido admirablemente el papel de corsarios...
— ¢Dobnde le corresponde entrar a Espafia?

— Tenemos una oportunidad histérica. Nos entendemos especialmente bien con los
arabes, aunque tienen una forma distinta de negociar. No lo estamos sabiendo
aprovechar. Yo trato de tener una buena relacion con ellos, de hecho estoy a
punto de convencer a algun gran fondo para que venga y se instale en Espafia.

— ¢Y los orientales...?

— Su filosofia es completamente diferente... Su gestion se basa en lo que llaman
Wa, es decir, en la armonia. La primera vez que hablé con un socio de Japdon me
dijo que mi profesion alli no funcionaria porque un ejecutivo japonés no se mueve
por dinero... s6lo se mueve si mejora su Wa. Esa filosofia la aplican a todo en la
vida.

— ¢Con quién se negocia mejor?

— Con los americanos. Pueden estar peleandose entre ellos, pero cuando
concluyen que es lo mejor para Estados Unidos: se unen.

— ¢Qué tal con los inexpresivos chinos...?
-Siguen siempre la opinion del lider y se pliegan a lo que él quiere.
— ¢Y con los europeos?

— Siempre estan con sus rencillas. Llegas a un acuerdo y, cuando lo vas a firmar,
los franceses dicen: ";iComo!? ;Que también lo firman los alemanes..?: Algo
tendran mejor que yo.." Entonces, los italianos dicen: "Ah... si estos rompen el
acuerdo, yo también debo romperlo..." Y vuelta a empezar...

— ¢La globalizacién es una ventaja?



— Es una oportunidad. El talento es mundial y la gente tiene hoy una movilidad
envidiable.

— Pero la localizacion sigue siendo esencial...

— Siempre hay que tener un lugar al que volver y reencontrarte con tus origenes.
Pero la excesiva localizacion también es mala. Quien nunca ha salido de su valle,
dificilmente entendera al del valle de al lado... Si nunca salimos de nuestro pais,
dificilmente entenderemos el mundo.

- (Sabes que ya te he cazado...?

Demuéstralo...

Eres un ser Glocal...

iGlocal...! Me apropio de la expresién...

La tengo registrada...

;Doénde?

— En estas paginas de EL CORREO GALLEGO en que el cazador de talentos
globales ha sido cazado por un periodista local...

— Es imposible que me convenzas de ello. EL CORREO es de ambito gallego y tu
un periodista global.

— ¢Quedamos en tablas...?
— Hasta que me pidan a un tipo de tu perfil...

Me quedo aqui, en EL CORREO encontré el Wa..
Muy personal

¢Para correr?

El Ferrari 4/30 de escuderia.
¢Para viajar?

El Ferrari 612 Scaglietti.
¢Para cazar?

El bufalo.

,Para comer?

El buey de Kobe.

¢Para escuchar?



Depende del momento.

¢Para estudiar?

Una privada espafiola y un master fuera.

¢Para llorar?

La injusticia, el maltrato, la falta de libertad, el esfuerzo no recompensado...
¢Para vivir?

Madrid.

¢Para resucitar?

La Ria de Vigo.



La ‘Cartera de Consenso’ de ‘el Economista’

Peso de los valores de la estrategia de inversidn hasta diciembre, elaborada por 50 firmas de andlisis. Datos en porcentaje.
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Quien ha ganado adeptos en esta re-
vision de la Cartera de Consenso ha si-
do Ferrovial, que ha duplicado su pre-
sencia en ella. Asi, es el tercer valor
que mds peso ha ganado en esta revi-
sion. Desde que se despejo su mayor
incognita, la refinanciacion de la deu-
da de BAA, y se conocid que podria te-
ner que vender hasta tres de los aero-
puertos que controla su filial britanica,
sus titulos acumulan una importante
revalorizacion en el parqué. Viento en
popa le van las cosas a la fabricante de
aerogeneradores, Gamesa. Su creci-
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miento en beneficios, la visibilidad de
su negocio y los contratos que ha ob-
tenido este afio (en especial el més im-
portante, con Iberdrola Renovables),
han hecho que los expertos revisen al
alza su beneficio para 2008 enun 157
por ciento desde que comenzo el ejer-
cicio. Gamesa ha ganado mis peso en
la estrategia hasta diciembre, concre-
tamente, un 35 por ciento mas.

Lasorpresade OHL
Su entrada en el Ibex le ha dado ma-
yor visibilidad. OHL entra por prime-

ravez en la Cartera de Consenso y lo
hace, ademis, con un peso del 2 por
ciento. “Creemos que por valoracion
estd muy barata a estos niveles”, indi-
ca Javier Barrio, de BPL Entre los atrac-
tivos de la compaiiia destaca “su esca-
sa exposicion a Espafia, una division
de construccion internacional muy
fuerte y la recuperacion del ddlar”, que
le favorece, va que buena parte del ne-
gocio de la concesionaria viene de La-

i érica. Especial significa-
tivo es el salto que ha dado Técnicas
Reunidas desde la anterior revision.

elEconcmista

Tanto que se ha quedado a las puertas
de entrar en el Ecol0 —ver pég. 7-, con
un peso del 3,10 por ciento, frente ala
timida apuesta del trimestre anterior,
con una presencia del 19 por ciento.

En la estrategia han surgido también
nuevas apuestas que no aparecian en
la anterior: Sacyr Vallehermoso, Prisa
y Prosegur entran sin hacer demasia-
do ruido —con un peso inferior al 0,5
por ciento—.
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