MARCELO PONZONI, UM DOS GRANDES NOMES DA PUBLICIDADE, PROFERE PALESTRA NA ABERTURA DA “V SEMANA DE COMUNICAÇÃO” DO UNIBERO E CONCEDE ENTREVISTA EXCLUSIVA

Marcelo Ponzoni é diretor da agência RAE MP, e abriu a Semana de Comunicação do Unibero com a palestra “Varejo hoje, só até amanhã”, que foca exatamente a propaganda varejista. De fala descontraída, jeito simpático e bem-humorado, Marcelo surpreendeu a todos com sua eloqüência. Logo após a palestra, Marcelo foi entrevistado por Bruno Carbone, aluno do 1º Período do curso de Design Digital. Confira a entrevista:

UNIBERO: Bom, para começar, gostaria que você nos desse um background seu. Conte-nos um pouco do Marcelo Ponzoni.

MARCELO: Bem, eu iniciei em vendas há uns quinze ou dezesseis anos, posso dizer que aprendi muito nessa época. Vendia caixas de papelão, embalagens. E se a agência está de pé hoje foi por causa dessa bagagem que peguei em vendas. As pessoas às vezes me perguntam: “Marcelo, como eu faço pra me dar bem?”. E eu digo: “Olha, sábado de manhã, vá até uma loja que vende sacos plásticos por quilo, compre um monte de sacos de lixo e vai vender em porta de casas”. O cara fala: “Mas como assim?”. Eu digo: “Põe uma roupa legal, compra o saco de lixo e vai vender. Veja o que você consegue vender. Se você conseguir vender alguma coisa, você vai aprender. Se você não conseguir vender, vai aprender mais ainda”. Então, fiz isso por sete anos, e abri a agência na cara e na coragem porque eu tinha a capacidade de vender, e na propaganda você vende algo que não existe, subjetivo. Então como é que um cara põe uma verba em você sem saber o que vai acontecer lá do outro lado? Simplesmente no poder da confiança e da sua palavra. E é isso que você vai ter de adquirir com o tempo, com sua posição, seu trabalho. Aí eu comecei a faculdade, abri a agência no primeiro semestre, e a coisa foi acontecendo, trabalhando, estudando, abaixei a cabeça e dali pra frente foi muito “ralo”, só ralo, como é até hoje. O pessoal fala: “Você trabalha mais ou menos hoje?” e eu digo: “Eu trabalho a mesma coisa”. Acho que tem um lema que é o seguinte: Você tem de fazer de todo dia seu primeiro dia. Se você fizer isso na sua vida, todo dia seu vai ser importante. Se você não achar que isso é importante, sua vida começa a parar de ser importante. E quando ela pára de ser importante, ela pára.

UNIBERO: Ela perde o sentido...

MARCELO: Não tem mais sentido. O que muita gente deixa acontecer.

UNIBERO: Essa paixão pela comunicação você adquiriu na faculdade, um pouco antes? Teve um responsável, uma inspiração?

MARCELO: Tive uma influência muito pequena, mas que abriu minha cabeça. Foi uma namorada do meu irmão, que era assessora de imprensa. Quando eu tinha uns 17 ou 18 anos, ela me disse: “Você tem uma habilidade em falar, se posicionar, acho que você vai dar certo na área de comunicação, de propaganda”. Eu nunca tinha ouvido falar daquilo. Aí, quando eu vendia a caixa de papelão, a empresa começou a fazer displays, essas coisas. Aí eu comecei a ir a algumas agências vender displays, e comecei a gostar de tudo aquilo. e então, eu percebi que poderia vender o que quisesse. Por quê? Porque a partir do momento que você se vende, você vende o que você quiser. Mas aí você tem de tomar cuidado com isso, com sua credibilidade.

UNIBERO: De acordo com Marcos Pasini, você é "um dos mais caprichosos colecionadores de motocicletas clássicas que conheço. Suas motocicletas são restauradas com um índice de qualidade como poucos colecionadores conseguem fazer. Mesmo sendo dono de uma das mais conceituadas agências de publicidade de São Paulo, você consegue um ‘tempinho’ para dedicar-se a um de seus hobbies prediletos: o ‘antigo-motociclismo’." Quando surgiu essa paixão?

MARCELO: (Risos) Bom, eu ando de motocicleta desde os 6 anos de idade. Meu filho já nasceu sentado em cima de uma motocicleta. Para levá-lo para dormir e acalmá-lo, eu o colocava deitado no tanque da moto e ele adormecia com o trepidar da moto. Aí eu o colocava no berço (risos). Eu comecei a andar de moto nos anos 1970. Em 1972, com 6 anos, eu ganhei minha primeira motocicleta. E tive muitas motocicletas, então depois eu as fui perdendo, mas sempre com uma paixão muito grande por motocicletas. São um refúgio para mim. Eu tenho uma relação com motocicletas. Elas me dão muito retorno. Elas não me enchem o saco, eu cuido bem delas e elas estão ali sempre prontinhas, lindas, a me escutar e me agüentar porque eu desço o pau nelas (risos). Entendeu? Então essa relação é uma relação bastante amistosa, e eu quis resgatar as motocicletas que eu tinha na minha infância. Então eu fui atrás de todos os modelos e as quis 100% originais. E como não tinha pressa, eu chego a ficar dois anos, dois anos e meio restaurando uma motocicleta, pelo grau de preciosismo e originalidade que eu quero buscar nelas. 

UNIBERO: É terapêutico.

MARCELO: Exatamente. É terapêutico.

UNIBERO: O RAE da RAE MP se refere a Ronaldo Arthur Esperança. Você cita Ronaldo como fonte de força, luz e inspiração. Qual a maior lição recebida dele?

MARCELO: A maior lição que ele me deixou? Foi nunca brigar por dinheiro. Então essa foi a maior lição. Qualquer problema que existe eu pergunto: “O dinheiro envolvido nesse problema acaba com o problema instantaneamente?”. Ele me ensinou: “Se você tiver um problema, e se o dinheiro que você envolver nesse problema acabar com ele instantaneamente, e você tiver esse dinheiro no bolso, e for só esse o dinheiro que você tiver no bolso, pague. Na hora. E acabe com o problema". Porque o problema mais barato dessa vida é aquele que você resolve com dinheiro. O resto... (balança a cabeça negativamente). Os problemas que o dinheiro não paga, esses são os reais problemas dessa vida. Essa foi a maior lição que eu tive na minha vida. 

UNIBERO: Na verdade, “resolver” pode ser relativo. Você pode amenizar, diminuir, pois nem sempre o problema acaba no dinheiro.

MARCELO: Na verdade, a maioria dos problemas o dinheiro resolve instantaneamente. Os maiores problemas causados no dia-a-dia, no trabalho, nas relações, envolve dinheiro. Quando envolver, você paga na hora. Quando pagar não resolver, ou quando você não tiver o dinheiro, aí sim você tem um problema. Eu mesmo passei muitos anos numa situação muito apertada. Depois que o Ronaldo morreu, a agência demorou muito até começar a faturar e ter uma estrutura, e até hoje a gente tem vontade de fazer uns investimentos mas ainda não tem condições de fazer.

UNIBERO: Somos exagerados. É o slogan da agência. De onde veio essa idéia? Em que sentido são exagerados?

MARCELO: Surgiu dessa mutação do varejo para outras contas. E como o varejo exige muito exagero, de velocidade, de preço, agilidade, competência, você precisa juntar tudo. Porque não adianta você ter uma coisa e não ter outra. No varejo você tem de ter tudo. Você tem de, por exemplo, em 57 horas, montar uma campanha do outro mundo, vender pra burro...

UNIBERO: É dinâmico.

MARCELO: É dinâmico e agressivo na cobrança. Não é mais ou menos. Você não pode ser bom só na criação ou só no preço, não. Você tem de ser bom em tudo. Se você não for bom em tudo, na segunda-feira fecha a conta e você... ó (gesticula). 

UNIBERO: Você tem de sobressair.

MARCELO: Exato. Olha, saiu o gesto na gravação (risos).

UNIBERO: Percebi que você faz questão de colocar nas fotos da equipe, em seu site, desde o segurança e a copeira da RAE até a diretoria. Isso reflete a filosofia e os valores da empresa, como a humildade e respeito por todos os colaboradores, sem distinção hierárquica?

MARCELO: Não. É muito mais do que isso. Porque a importância que eu dou para a recepcionista e para o porteiro e para o vigia é a mesma que eu dou para o diretor de criação. Porque se ela não atender bem meu cliente, se meu fornecedor não por extremamente bem atendido, não adianta eu ter a melhor criação do mundo. Então, as competências, devido a suas importâncias hierárquicas, devem ser trabalhadas da mesma maneira. A assistente tem de ser uma hiperassistente; a recepcionista, uma hiper-recepcionista. Tem de ser a mais simpática, a melhor, atender bem, fazer tudo perfeito. O porteiro tem de ser o melhor porteiro do mundo. Então eu os trato, eu falo com eles, eu os cumprimento, eu dedico meu tempo a eles da mesma forma que dedico a meu diretor de criação.

UNIBERO: Isso reflete então o valor da humildade e do respeito que você coloca como valor da empresa.

MARCELO: Olha, humildade. Você já leu o texto que eu escrevi sobre humildade? A humildade é o seguinte. A humildade é um fio entre a arrogância e a submissão. Eu prefiro submissão à arrogância. Eu me esforço para a minha tendência ser submissa. Porque sua interpretação, sua percepção, faz que eu soe arrogante em alguns momentos da palestra e, em outros, humilde. Então eu tenho de tomar cuidado em causar a melhor percepção para você. Porque na hora em que fui arrogante eu tive de explicar por que estava tendo aquela atitude arrogante, e quando fui humilde, a mesma coisa. Porque a humildade é um fio. Você não consegue parar nele. É como um malabarismo em que você vai cair da corda bamba. Ou você cai de um lado ou do outro.

UNIBERO: Em um artigo publicado na revista Você S.A., em 2002, você relatou a importância do bom humor e do alto-astral. Você acredita que a postura bem-humorada e o relacionamento interpessoal têm tanto peso quanto a capacidade técnica de um profissional? 

MARCELO: Valem mais.

UNIBERO: O que mudou na RAE desde a implantação dessa postura?

MARCELO: Eu não implantei. A RAE nasceu assim. Os jornais colocaram isso, que eu criei o sorriso, uma máscara, eles colocaram “agência descobre...”. Não, não. A RAE é assim. Ela nasceu assim. Não descobrimos nada, a gente sempre foi assim. Então eu procuro ver a espinha dorsal do sujeito. Depois é que eu vou ver se ele é competente. Porque se o cara não tiver isso na espinha dorsal dele, os valores, ele pode ser o bambambã, não vai trabalhar comigo. Mas se o cara tiver, as chances dele já largam de 50%. Depois verei a competência dele. Aí, se ele for competente, vai pra frente. E, se não for, for só a espinha dorsal, também não é suficiente dentro de uma empresa. Por isso, na agência, eu brinco que tem de ser um sorriso sério. A RAE tem dentro uma alegria e um sorriso sério. Somos um clima de família, mas não se esqueça de que aqui é uma empresa.

UNIBERO: Você sempre escreve artigos e muitos dos textos sobre a RAE são de sua autoria. Neles, você lida muito com o lado humano das pessoas e com os valores inerentes de cada uma delas, e sobre como lidar com a questão do sucesso, coragem e dedicação. Você já pensou em escrever algum livro tratando especificamente desses temas? 

MARCELO: Estou tentando. Estou escrevendo, estou com um ghost writer, ele está escrevendo o livro. Mas eu gosto de ter insights. Toda vez que escrevo, passo para uma revisora montar, porque tenho a estrutura, a idéia, mas não sou nem pretendo ser escritor, mas gosto de colocar no papel alguns sentimentos. Então às vezes acontecem algumas coisas dentro da agência, e eu não gosto, sabe?, e eu não chamo as pessoas. Sabe o que eu faço? Eu escrevo e disparo para a agência inteira. Aí o pessoal sabe que eu quero dizer alguma coisa. Eles já sinalizam que o Marcelo está querendo dizer alguma coisa. E cada um interpreta do seu jeito. Não preciso interpelar com bronca, com cobrança... Não. Eu escrevo meu pensamento e passo.

UNIBERO: Você criou um canal de comunicação de uma via, mas que todos entendem.

MARCELO: Entende de vários jeitos. Tem gente que devolve, vem conversar, então é uma gestão compartilhada. 

UNIBERO: Você acredita que livros hoje, tais como O monge e o executivo, que prega exatamente essa gestão emocional, de você valorizar no ser humano mais o humano do que o ser, você acredita que está realmente acontecendo essa quebra de paradigma? Ou você acha que é um diferencial no mercado em relação a essa sua postura de gestão?

MARCELO: Olha, nem sei responder. Porque isso é tão natural em mim que eu não.... Olha, nem sou estudioso. Eu sou uma pessoa muito perceptiva, sinestésica. Essas coisas de hoje, que a cada dia mais se escreve, se fala, eu acredito que cada ser tem o livre-arbítrio. Você ouve muita coisa, lê muita coisa e aprende muita coisa. Uma parte você consome, outra você implanta, você entrega a sua pessoa alguns conceitos que você acha interessante de acordo com suas vivências, experiência e possibilidades. As variáveis são tantas que analisar o cerne da questão é quase impossível. Quanto mais informação vier, melhor. Eu sou um cara aberto. Porque a soma dessas informações, compiladas a meus conceitos e princípios, gera um comportamento. E isso é o que eu sou. Pode ser que daqui um ano eu volte, e mude um pouco meu comportamento, pois algumas coisas influenciaram minhas decisões. 

UNIBERO: Você diz manter a paixão pelo trabalho, viva e ardendo, há mais de 14 anos, como se cada dia fosse o primeiro dia de trabalho. Exalta o amor pelo que faz de forma aberta e apaixonada. Você deve essa paixão a quê? 

MARCELO: Ao que eu tive de provar. Eu sou muito determinado. Eu tive de provar principalmente não para outras pessoas, mas para mim. Quando alguém me desafia ou me subestima, eu não sou um cara vingativo ou rancoroso, mas eu preciso provar para mim. A primeira pessoa para a qual eu tenho de provar que eu consigo sou eu mesmo. È para mim que tenho de provar que consigo, que sou competente.

UNIBERO: Se você não se convence, não consegue convencer ninguém.

MARCELO: Exatamente. Então é isso que me faz ter forças de levantar todos os dias e ir trabalhar e ser como o primeiro dia. Porque eu tenho de provar pra mim mesmo que vou chegar onde eu quero, que consigo sobreviver nesse mercado, que consigo ser competente o suficiente pra pagar os salários de meus funcionários, as contas da empresa.

UNIBERO: Você acredita que o sucesso é uma conseqüência das pessoas que buscam fazer o que amam, independentemente do retorno financeiro que esperam? E que, na verdade, esse seria o grande problema dos profissionais de hoje? Buscar recompensa em um terreno sem amor profissional?
MARCELO: Quando você tem uma expectativa racional financeira, você tem pressa. E o dinheiro não se alcança. É por isso que se perguntam: poxa, aquele cara tem tanto dinheiro e quer mais? Quer mais. Porque ele não alcançou e não vai alcançar nunca. Porque o dinheiro não se alcança. Se você for depender do dinheiro para ser feliz com alguma coisa, você não vai ser feliz nunca, não vai ter nada nunca. Porque não é graças a ele que você terá alguma coisa. Me perguntam se eu sou mais ou menos feliz do que eu era. Não, eu sou feliz. E o dia que eu parar de ser feliz em função do dinheiro, eu vou parar na hora. 

UNIBERO: Você criou o logo da Associação Brasileira de Shopping Centers, mostrando a idéia do tripé Abrasce / Lojistas / Consumidor. A publicidade de varejo mostra-se cada vez mais presente no circuito da propaganda, caracterizada por seu dinamismo e velocidade de retorno. Você diria que a propaganda de varejo é o estilo da propagando no futuro? Marketing de resultados com budgets reduzidos?

MARCELO: O varejo foi uma necessidade. Com a proliferação, a abertura global, a concorrência desenfreada, as margens baixas, antes você lançava, tinha um período de lançamento, acomodação, havia pouco varejo, a coisa se vendia sozinha. Aí começou um outro cara, com o mesmo produto, igualzinho, que enquanto você estava falando das particularidades do produto o outro falava: o meu é tanto. E o outro: o meu é lindo, você isso e aquilo, e outro continuava no “o meu é tanto”. O cara que anunciava o preço começou a vender mais e forçou os outros a fazerem a mesma coisa. Aí foi todo mundo para o varejo. Só que eu acredito que isso tenha um preço, porque na hora que você deixar de posicionar produto e marca, na hora que você não tiver mais nada disso, como você vai lançar um produto desconhecido e achar que as pessoas vão comprá-lo? 

UNIBERO: Você não gera confiança.

MARCELO: Isso mesmo. O varejo não é uma tendência, é uma necessidade. Hoje, de sobrevivência. 

UNIBERO: Mas isso não prejudica todo esse trabalho da construção da marca?

MARCELO: Depende do produto. Se for um produto de luxo, sim. Tanto que você não vê o varejo de uma Ferrari. Agora, tanto o varejo quanto o institucional têm de caminhar juntos. O que não pode acontecer é o varejo prejudicar a imagem da marca, o institucional. O varejo tem de ajudar no sentido da construção da imagem, da marca.

No varejo, o cara compra preço ou prazo. Tudo é uma questão de posicionamento.

UNIBERO: Qual é o perfil desejado do profissional de hoje para o mercado publicitário?

MARCELO: Vontade. Ninguém que começa tem perfil. Vontade, determinação e garra é o que eu consigo perceber de você, por exemplo. Mais nada. Hoje você não tem mais nada para me mostrar. Você pode entrar em qualquer lugar e errar tudo, mas se você provar para mim que tem vontade, determinação e garra, pode ser que eu deixe você ficar, mesmo errando tudo. Você pode até já ser alguma coisa, mas se não mostrar esses três pontos para mim, dificilmente vou ficar com você. Porque você não tem mais nada para me entregar. Quando eu comecei na agência, eu não tinha nada para mostrar, por exemplo. O que eu tinha? Vontade, determinação e garra. 

UNIBERO: Então quer dizer que o marketing pessoal, nesse caso, quando alicerçado por valores verdadeiros, vale mais do que querer provar aquilo que você ainda não tem.

MARCELO: Exato! E todo mundo fica tentando provar o que não tem. Nós tínhamos um profissional na agência que dizia: “Eu não vim vender o que eu já fiz, e sim o que eu posso fazer por vocês”. Tem gente que não quer saber o que você já fez, e sim o que você pode fazer por ele. 

UNIBERO: Com a implementação da TV digital em São Paulo a partir de dezembro de 2007, como você vê o mercado da propaganda e do design no Brasil?

MARCELO: Vai ser uma descoberta. É um processo de descoberta. É mais uma ferramenta que você tem para utilizar. Vai abrir várias oportunidades para mídias diferenciadas, vai veicular filmes regionais aqui em São Paulo, por exemplo. Hoje o cara que quer entrar na Globo no horário nobre, se não tiver muita “bala”, não entra, porque vai ter muita dispersão. Ele só atinge aquela região primária. Por que um cliente vai pagar por toda São Paulo se a faixa dele está centrada ali, numa faixa de oito quilômetros? Não tem sentido. Quando a TV digital atingir só o público dele, e ele comprar só o público dele, o investimento em mídia vai triplicar. Vai ter uma explosão, dessa maneira, no investimento de mídia. Porque um monte de gente que gostaria de estar veiculando em TV não investe hoje porque tem uma dispersão muito grande. Só que na hora que você segmentou e ele paga pelo pedaço do bolo dele, o cara vai começar a investir que nem louco. 

UNIBERO: Se por um momento você tivesse a chance de se fazer ouvir por todos, e pudesse dizer alguma coisa para as pessoas, o que seria?

MARCELO: Acredite em você sempre.
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