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Stanley Bendelac

Autor de “Nunca tires la toalla”

"Hay que
aprender a
disfrutar con
el trabajo”

Stanley Bendelac, socio de Golf La
Moraleja, acaba de cerrar una larga etapa
de suvida, como presidente de una
importante multinacional del sector de la
publicidad, con la publicacién del libro
titulado Nunca tires la toalla. En él, recoge

algunos episodios de su trayectoria

profesional que pueden ser ttiles para

quienes “trabajan en proyectos, con

personas y con ideas”.
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anos en la van-
guardia de la pu-
blicidad vy la co-

municacion en Es-

pafia, Europa, América y Africa dan
para mucho. 35 afios de creatividad,
de toma de decisiones, de lanza-
mientos de productos, de creacion
de empresas, de vivir al frente de
multinacionales... “Todas esas ex-

sido extremada-

periencias han
mente fructiferas parami propio cre-
cimiento personal y me han aporta-
do una gran dosis de sapiencia y de
felicidad”.

Largos anos de los que Stanley
Bendelac entresaca 15 historias con
las que desea transmitira los demads
una pequena dosis de esa sabiduria

y de ese optimismo.

15 historias... L&tuvo que seleccio-
nar mucho?

Pues si, la verdad, porque en mi
vida profesional he tenido muchas
experiencias, tantoaqui, en Espaiia,
como en diferentes paises de Euro-
pa,en Latinoamérica, en Africa... Asi
que si, hubo que elegir. Pero, locier-
to es que podrian haber sido otras
15 diferentes...

Cuando me planteé estelibro, en-
seguida pensé en hacer algo com-
pletamente diferente a todo lo que
habian escrito, hasta ahora, otros pre-
sidentes de grandes agencias o gru
pos de publicidad. Y la férmula fue
¢ésta: historias con moraleja. De en-

trada, hice una primera selecciénen

la que salieron 18 6 20 historias con
las que se podian construir capitu-
los divertidos, apetecibles para gen-
te emprendedora, conun sent ido hu-
manista de la vida... Y con mi edi-
torial tuve una quimica estupenda.

Stanley Bendelac

Nacié en Tanger y estudié en el Liceo Francés. Se diplomé
en empresariales por HEC (Hautes Etudes Commezciales) de
Paris y ha sido, durante més de treinta afios, presidente del
grupo Delvico Red Cell en Espaiia.

En 1970 fundé en Madrid 1a agencia Delvico que vendid en
1985 a Bates Worldwide, grupo al que se incorporé.

" También es el fundador de Central Media, hoy Zenith
Optimedia, cuya presidencia ocupé entre 1982 y 1997
Ocupé, entre otros cargos, el de director de operaciones de
Bates para Europa y para Africa y el de director regional

para América Latina.

Es accionista de Golf la Moraleja casi desde su fundacion,
en 1976, y aqui practica uno de sus deportes preferidos: el

Preci te, en

capitulos
se refleja la importancia que us-
ted da a esa primera ‘reaccién qui-
mica’ a la hora de crear equipos
directivos, de emprend
gocio..

un ne-

Totalmente. Paraun directivode
una empresa de servicios aprender
acontratar gente es fundamental Yo
lo he hecho durante muchisimos
afios y el resultado es que lo que me
dicen las tripas, la intuicion que se
produce cuando conozco a una per-
sona, es muy importante. Obvia-
mente, después hay entrevistas, reu-
niones... Pero desde luegola quimica

juega un papel fundamental.

Supongo que a lo largo de estos
35 aiios también habrin existido
historias negativas...

Por supuesto. Tres o cuatrode los
episodios que se recogen en Nunca
tires la toalla son puros y duros fra-
casos. Creo que hay que contarlos
porque forman parte delaviday por-
que también de los fracasos se de-

be aprender.

Cuando pensé en este libro, équé
lectores tenia en mente? iPara
quién oscribia?

Lo que pensé es que no debia ser
un libro destinado tinicamente a gen
te del mundo del marketing y la co-
municacién, sino a cualquier perso-
na que trabaje en proyectos, no im-
porta en qué ambito. O sea, que es-
ta dirigido a todo ese amplio sector
de la poblacion que trabaja en pro-
yectos, CON personas y con ideas. Y
las ventas lo estan demostrando.

Cuando he estado firmando en
El Corte Inglés, en Crisol 0 en la Fe-
riadel Libro, he comprobado que los
que se acercaban a pedirme una de-
dicatoria eran gente de lo mas dis-
par. Recuerdo, por ejemplo, auna se-
fiora que lo que buscaba era un li-
bro optimista para ayudar a su hijo,
que pasaba por una depresion. No
estabasegurade llevarle el mio por-
que pensaba que versaba, funda-
mentalmente, sobre publicidad. En-
tonces le expliqué que en este libro
el tema de la publicidad es esen-
cialmente un pretexto. Se trata de
historias que suceden en el mundo
de la publicidad pero que podrian
ocurrir en cualquier otro sector,

Finalmente, le dediqué el libroa
su hijo ofreciéndole claves de opti-

mismo para la vida,



golf. Pero es también muy
aficionado a navegar, al esqui, al
tenis y a viajar.

Un recuerdo especial de uno de
sus viajes: “mi viajeala
Antirtida. Encontrarte en un
entorno donde no hay un ser
humano; donde lo iinico que ves a
tu alrededor son pingiiinos, focas,

hielo, nieve... es algo que cambia

por completo tus elementos, tus
sensaciones, la percepcion de
la naturaleza.

iéCree que esa frase, "claves de op-
timismo", podria definir el libro?

Creo que el texto posee dos ejes
fundamentales. El primero, ‘no tires
latoalla’, es un mensaje vilido para
cualquiera, porque en la vida profe-
sional, evidentemente, no todo son
éxitos. El segundo eje del libro es
aprender a disfrutar con el trabajo,
porque cuando trabajas 10 horas al
dia lo que no puede ser es que solo
lo hagas para ganar dinero o para cre-
cer en la escalasocial. Tienes que dis-
frutar. Ese es un mensaje que me pa-
rece fundamental.

éHabia publicado algiin otro libro?
He dado muchas conferencias, y
voyacontinuar haciéndolo. He escrito
muchos articulos..., pero nunca ha-
bia escrito un libro. Cuando tuve el
Pf(lyﬁ!l:l(! entre mis manos, me I'!:‘IT(_"
cio muy dificil, pero loimportante es
ponerse manos a la obra. Te surgen
dudas y tienes tendencia a dejarlo...
Perono se puede tirarla toalla. Yo que-
riadejarun mensaje, en primer lugar,
a mis hijos, y también a los casi dos
mil profesionales que han trabajado
conmigo a lo largo de todos estos
anos y a quienes muestro mi agra-
decimiento al final del libro.

Desde luego, si hay algo que lla-
ma la atencion es la lista de agra-
decimientos: i18 pagi !

;te libro es un ho-

En efecto.
menaje a toda la gente que ha tra-
bajado conmigo en el grupo Delvi-
co, un grupo en el que han estado
personas fantdsticasy entre los cua-
les se encuentra gente muy conoci-
da, como Isabel Coixet, por ejemplo,
que ha tenido la gentileza de dedi-
carme unas palabras muy afectuo-
sas para la contraportada.

En alguno de los capitulos dice que
querer a la gente es un buen esti-
mulo para trabajar mejor.

Yo siempre he tenido unarelacion
de afecto con mi gente porque creo
que en el mundodelos servicios, una
forma de estimular a la gente es de-
mostrarle afectoy es algo que me ha
servido muchoydelo que estoy muy
contento. Evidentemente, cuando se
trabaja con dos mil personas, hay al-
gunas diferencias. No te irias a una
isla desierta o de copas con todos
ellos; pero salvo rarisimas excepcio-
nes (que puedo contar con los dedos
deunamano), guardoun afectoyun
recuerdo muy especial hacia todala

gente con la que he trabajado.

Después del éxito de este primer
libro, tal vez se plantee seguir es-
cribiendo...

Este libro supone también la
culminacion de una etapa de mi vi-
da, de una etapa muy larga. Ahora
inicio otra en la que voy a dedicar-
me a consultoria, aparte de crearuna
fundacion y si estos proyectos me
dejan tiempo, quiza me anime.

La etapa que cierra es la vida de
presidente de un gran grupo de
comunicacién...

Lavida de presidente de un gru-
po de comunicacion multinacional,
con ﬂlllf}\aﬂ rL’Llni(_mL':t con mlu’hOS
viajes, con muchas responsabilida-
des internacionales y locales... Eso
va forma parte de mi pasado. Ahora
quiero dedicarme a aportar a otras
organizaciones o a otras personas
cantidad de experiencias. Estoy muy
feliz porque todo este trabajo que he
hecho en todo el mundo, todas es-
tas experiencias han sido extrema-
damente fructiferas para mi propio
crecimiento personal y me han apor-
tado una gran dosis a la vez de sa-
piencia y de felicidad.

&éQué finalidad va a tener la fun-
dacién?

El cincuenta por ciento de los de-
rechos de autor de este libro van a
ir a parar a esa fundacién que pre-
tende, por una parte, promover el
buen conocimiento de la publicidad
enlasociedad dehoyy, porotra, ayu-
dar a aquellas personas de la profe-
sidn que, por 1‘fL‘.ngci.1, han tenido
problemas enlavida. Laharemos en
colaboracién con la Universidad y
conlaAsociacion Espanola de Agen-
cias de Publicidad.
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Usted ha vivido cambios impor-
tantisimos en el sector de la pu-
blicidad. iCudles destacaria como
mas importantes?

En primer lugar, hoy en dia, el
mundo de la comunicacion comer-
cial, del marketing, esta en manos
de cuatro grandes multinacionales
que cotizan en Bolsa en Nueva York,
Londres y Paris. Esto ha cambiado
de forma drasticalo que erala agen-
cia de publicidad de antes, incluso
el concepto de las multinacionales
pequenas que existian hace 30 anos.

Por otra parte, ha ocurrido que
lo que eratinicamente publicidad en
aquel momento hoy se ha transfor-
mado en comunicacion integral. Es
decir, que cubre todos los aspectos
en los que se puede tocar al consu-
midor. Por supuesto, incluye los me-
dios de comunicacion tradicionales,
pero también eventos, relaciones pu-
blicas y otras muchas cosas.

En tercer lugar, hoyen diaen Es-
pana los profesionales de la comu-
nicacion han estudiado Comunica-
cion Comercial, Publicidad, Rela-
ciones Piblicas... enla Universidad;
mientras que, hace unos anos, las
personas que se dedicaban aeste sec-
tor habian estudiado Econdmicas,
Derecho, Filosofia..., es decir, apren-
dian el oficio, el funcionamiento de
los mecanismos de la publicidad so-
bre la marcha, trabajando directa-
mente con clientes.

Finalmente, otro aspecto que ha
cambiado es el tremendo nivel de
competitividad que hay hoy en dia
en este sector y que hace que el va-
lor de las ideas y el valor de la crea-
tividad sea muy grande.

O sea, que el panorama actual en
publicidad y icacién es to-
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talmente diferente al que existia
cuando usted empezé.

Sin duda. Todo esto ha ido muy
ripido; pero creo que todos nosotros,
toda la familia que forma este sec-
tor, nos hemos ido adaptando tam-
bién de forma muy rapida.

El surgimiento de Internet ha re-
volucionado la comunicacién.
&Cémo hatenido que adaptarse la
publicidad a esta situacién tan
nueva y que ha evolucionado de
forma tan precipitada?

Internet ha cambiado el mundo.
Estonosignifica que latelevision va-
yaa desaparecer. Seguird siendo un
medio extremadamente importan-
te hoy y en el futuro. Pero la comu-
nicacion se integrarad, cada vez mas,
a través de medios tecnologica-
mente nuevos: internet, el movil, los
juegos interactivos... La publicidad
interactivaesun campo en el que es-

Nunca T

tamos entrando y en el que vamos
aentrar de pleno y que convertiri a
la publicidad en comunicacién in-
terpersonal. Creo que habra que in-
tentar hablar con cada personay ha-
blar con cada persona es un trabajo
que cambia completamente con res-
pecto a lo que veniamos haciendo
hasta ahora.

De entre las historias de "Nunca
tires la toalla" hay alguna que us-
ted contaria especialmente a los
socios de su club?

Hay unadgqueme pal’ECC muy ade-
cuada para un jugador de golf. Es
aquélla que termina con la morale-
ja siguiente: “Lo mas importante
no es que te caigas, sino como te le-
vantas”. i en un hoyo lo has hecho
mal, tienes que ir al siguiente con
animos clarisimos de hacer birdie.

£E1 golf le ha servido para hacer
negocios?

La verdad es que nunca he pen-
sado en el golf como algo que me
iba a ayudar a hacer negocios. Para
mi es un deporte que me divierte y
que me gusta. Y nada mds, aunque
sé que hay mucha gente que silo uti-
liza. Pero si me ha servido, ymucho,
para hacer amigos.

iEs buen jugadoz?
Quéva... ;Conaces algin jugador
que diga que le va bien? B

res la toalla

Cosas que aprendi de la publicidad y que,
en realidad, valen para (casi) todo en la vida

— @ Autor: Stanley Bendelac @ Editoria

Maeva @ Pigir







