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45 MINUTOS CON RAFAEL ESTEVE, PRESIDENTE DE VINIZIUS YOUNGERUBICAM

«Nunca me he sentido duefio de
nada, pero si responsable de todo»

RAFAEL ESTEVE SE HA LABRADO UN NOMBRE PROPIO EN EL MUNDO DE LA COMUNICACION Y LA PUBLICIDAD

GRACIAS A SU OBSESION POR LA EFICACIA, POR ENCIMA DEL ESPECTACULO FATUO O DE LA EMOCION VANA

INES MOLINA
A Rafael Esteve (Barcelona, 1962)
no le gusta hablar de si mismo e
intenta evitarlo como puede, con
buenas artes y una gran sonrisa.
£1, como hiciera Paco Umbral en
television, s6lo quiere hablar de
su libro, Rompefrenos, una obra
que ha eserito al alimén con Juan
José Pérez Cuesta, y que califica
como «el libro que ningiin pu-
blicitario te recomendaran,
Pero empecemos por el prin-
cipio. «Nunca he tenido mitos ni
he sofiado con nada. De pequefio
solo queria conocer a las perso-
nas. Miraba por el baleon de mi
casa, veia a la gente pasar y me
preguntaba: “Aquella persona
de alli, jqué estara Yae
Con la adolescencia, su cu-
riosidad no fue a menos y al em-
pezar en la universidad no lo
dudé. «Estudié Psicologia Orga-
nizacional y, ya después, hice un
maéster en Marketing». De nue-
vo en el terreno de lo muy per-
sonal, pasa rapido y de puntillas,
con pudor. En la universidad se
apasiond por una nueva y revo-
lucionaria teoria —hoy muy co-
nocida— que, desde California,
estudiaba los dos hemisferios del
cerebro. «Al acabar la carrera
me fui a Boston, sin dinero, y al
volver estudié otro master en
una escuela de marketing».

Momentos clave

A estas alturas, la mezcla psico-
logia-comunicacién es ya un ve-
neno del que no puede escapar.
«Yo veia un anuncio y lo que veia
era una marca que provocaba
que la gente comprara cosas.
Queria investigar los resortes
que hacian que aquello funcio-
nara». «Estando aiin en la facul-
tad ganamos un concurso para
dar técnicas de mando a la pri-

MUY PERSONAL

Rafael Esteve, presidente de Vinizius Young&Rubicam.

mera promocion de cabos de la
policia autonémican, recuerda.
«De ahi tuve la suerte de gue
me contrataran en Damm, don-
de su entonces presidente, el
sefior Musolas, me fichd con un
titulo muy rimbombante: ‘Au-
ditor de Comunicacion’. Alli es-
tuve un afio y entré en contacto
con la agencia que les hacia la
comunicacién y pensé: “[Estos
son los genios!"». Pronto estaba
en ese lado de la barrera, en el
4rea de investigacion de la ma-
no de Paco Baena, que supo ver
el potencial de este joven al que
réapidamente ofrecié ser socio de
su pequefia empresa. jEse seria
un momento clave de su carre-

ra, el convertirse en empresario?
«S1 y no. Yo nunca me he senti-
do duefio de nada, pero si res-
ponsable de todo».

Aquella agencia crecio y fue
comprada por una multinacio-
nal que se expandié por Europa,
encomendindole a él esta tarea.
«Alli descubri como se vive la pu-
blicidad en otros paises». «Aca-
bamos vendiendo nuestra parti-
cipacion, pero yo seguia que-
riendo tener algo propio y me in-
corporé a Vinizius hace 19 afios».

Mucho ha llovido desde en-
tonces y la agencia local se hizo
con un sitio entre las grandes y
fue comprada por Young & Ru-
bicam, una de las multinaciona-

«Qué asco hacer todo bien, ¢no?»

éCree que lo mejor estd por ve-
nir? Si. Soy optimista siempre.
LY qué le gustarfa que viniera?
Oue mis hijos sean felices. Y en-
cima, eso no depende de mi. Eso
es un regalo que me ha de venir
al final del dfa. iEso estarfa bien!
£Qué le gusta hacer en su tiem-
po libre? Estar con mi mujer y con
mis hijos. Estar con mi familia.
¢Algin deporte o hobby? iEllos!
Absolutamente ellos.

La vida le ha ensefiado... iPor
Dios! [se rie). La vida me ha dado
mucho, pero... [baja el tono] Que
hay que creer en la inocencia y
ser buena gente hasta el final. Me
ha reafirmado en la bondad de las
cosas. Si haces las cosas creyén-
dolas de verdad. honestamente,
siempre tienen una recompensa.
Rasgo de su cardcter que mds
le ha ayudado a ser quien es
Pues nola sé. Si'no soy nadie. Eso

lo tendra que decir otro, {no?
La tenacidad, &como casi todo
el mundo? Si, es verdad. Soy te-
naz. La constancia. Te puedo ase-
qgurar que no dejo presa.

LY el rasgo con el que estd me-
nos satisfecho? Hasta lo que no
haces bien forma parte de ti. Tie-
ne que ser asi. Qué asco hacer to-
do bien, éno? Tiene que ser ho-
rrible. Imaginate que dices “voy
a cambiar esto” y voy a ser un ti-

«Pretender que alguien

se emocione con una

marca publicitaria me

parece descabellado»

les del sector. Alli ha cosechado
grandes éxitos y ha aprendido la
esencia de un oficio «en el que
estas siempre al limite y sélo va-
les lo 1iltimo que has hecho».

Y entre tantas campaias exi-
tosas y tantas grandes ideas, Es-
teve no puede olvidar a una pe-
quefia compafiia que tuvo que
despedir a cinco empleados por-
que la publicidad no le funcioné
como esperaba. «Me juré que eso
nunca me iba a volver a pasar.
Aungue no tengo la varita, aque-
1lo se convirtié en uno de mis
principios: evitar lo que creyera
que no va a funcionar».

Agquel deseo ha sido el motor
del primer libro de publicidad
escrito a medias entre agencia y
anunciante. «La idea surgié de
Juanjo Pérez Cuesta [primer eje-
cutivoe de Danone Francia, di-
rector general y consejero dele-
gado del grupo Chupa Chups...],
me llamé y me dijo: “Vamos a es-
cribir un libro con el método que
a nosotros nos ha funcionado™».
De paso lucharian contra lo que
consideran falacias. «Pretender
que alguien se emocione con una
marca publicitaria me parece
descabellado porgue no creemos
Gue eso provogue mayor venta.
Entonces, ;donde esta la clave
para triunfar en publicidad?
«Uno de los grandes, Josep Ta-
rradeilas, me decia hace poco que
el criterio es simple: “Que lo si-
guiente que hagamos sea mejor
que lo anterior”. ;Y ya estal».

po perfecto. éComo se es perfec-
to? Pero si la vida es imperfec-
ci6n. Eso es lo bonito. Eso no quie-
re decir que tenga la soberbia de
no querer cambiar. Me gustaria...
tener mas memoria. Y me gustaria
saber transmitir a los mios cuan-
do lo hacen bien, que lo hacen
muy bien, y recrearme en ello. No
lo hago y es por exigencia.

No puede prescindir de... Yo no
sé vivir sin mi familia. Lo siento,
ya sé que queda muy raro, pero
s asi. Y no es que sea mi sequn-
da mujer [rie): es mi primera mu-

HABLANDO DE TRABAJO

Un jefe pero
que muy raro

«Cuando montamos la agencia,
decfamos: “¢Pero cémo va a ha-
ber aquf un jefe? iSi somos cin-
co!”. Luego fuimos 15 y pensa-
mos: “é0ue vamos a ponernos
unos a hacer de jefes de otros?
iNo Jodas!”. Cuando fuimos 30 yo
insisti en que no crefa mucho en
los titulos y en esas cosasy. Y asl,
siguieron creciendo: 60, 100, 140..
«He evolucionado y he cedido.
Tenemos un organigrama con dos
rayas paralelas. La diferencia en-
tre unay otra es que la de arriba
es mads sénior que la de abajo, y
entre sus misiones estd la de ha-
cer que la de abajo suba arriba».
No hay primeras Iineas en su
organigrama. «Nunca he crefdo
en los jefes, ni siquiera me creo
demasiado a mi mismo. Hombre,
sé que lo soy porque ademds la
multinacional te va poniendo ti-
tulos =iles encantal-, pero a ml
me la resopla. iQué importal».
Al parecer su sistema da buen
resultado: «Si de algo me siento
muy orgulioso en la agencia es
del espiritu que se respira enun
sector muy competitivox.

Buena gente

«Creo en la complementariedad.
No creo que uno pueda ser bue-
no en todo, pero creo que todos
somos buenos en algo. Mi obli-
gacién es buscar dénde es bue-
na esa persona. £ste es un sec-
tor con una rotacién brutal, pe-
ro en 19 afios yo no he despedi-
do a nadie. iA nadiel» LY qué hace
con un profesional malo? «Es que
no hay malos. Hay personas que
estdn mal ubicadas y es tu res-
ponsabilidad ubicarle bieny.

Su proceso de seleccién ha
cambiado. «Antes, cuando fichd-
bamos a alguien siempre decia-
mos que queriamos gente con ta-
lento y gente con talante. Ahora,
que el talante se lo ha apropiado
el otro, quiero gente buena, pe-
ro buena gentex.

£Y qué o quién les inspira? «To~
do. Que vayan al cine, que vayan
aqui, alla... Pero sobre todo, tie-
nen que conacer al consumidor
y el mercado en el que estan, qué
funciona y qué no, datos de fac-
turacion, datos de venta..».

jer y lievamos mil afios juntos. Del
resto puedo prescindir de todo.
Al final, lo basico es la salud.
iTiene alguna mania? Sf, su-
persticiones de ésas de por si aca-
so. Algo muy atdvico y muy irra-
cional. ¥ hay gente que es gafe y
yo tiendo a huir de la gente gafe
[carcajadal.

Un libro... Este [sefiala un ejem-
plar del suyo que me ha regalado]:
Rompefrenos. Un cliente que se lo
ha leido me ha dicho que este libro
no es para leer, sino para estudiar.
Como yo no lo he dicho...
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