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Alguns clientes chegaram a
achar que tinham errado o endere-
co. Outros podem ter pensado
duas vezes antes de assinar o con-
trato. Afinal, eles tinham ido a
Guarulhos, na Grande Sio Paulo,
em busca de uma empresa de pres-
tacao de servicos de relacdes com
investidores e se depararam com
um bar que aludia ao velho oeste
americano. E, por mais que pare-
cesse estranho, ndo havia nenhum
engano, a MZ Consult ficava ali
mesmo, em meio a um cenario que
parecia contrastar com o trabalho
de quem se propde a lidar com
pessoas que aplicam até centenas
de milhdes de reais em acoes.

Mas a excéntrica combinacdo
vingou. Menos de dez anos depois
de criada, a MZ Consult conseguiu
desbancar multinacionais do setor
ese consolidou com arecente onda
de ofertasiniciais de acoes (IPOs, na
sigla em inglés). Enquanto bancos
e escritorios de advocacia dispu-
tam as empresas candidatas a aber-
tura de capital, a MZ fica pratica-
mente sozinha em seu setor. Desde
2002, conseguiu captar 85% das
companhias que ingressaram na
bolsa. Agora, ja pensa em colocar
seus proprios papéis no pregao.

Tudo comecou quando Rodolfo
Zabisky viu, em 1999, o plano de
abertura de capital da Odebrecht
frustrado. “Era hora de comecar meu
proprio negocio porque ndo teria
muito mais por onde crescer ali”, diz
ele, que trabalhou no grupo por 18
anos e estava encarregado da oferta
de acdes da companhia. Depois de
um acordo, pegou o dinheiro dares-
cisdo contratual e criou uma vila
country de 2 mil m? com a familia
em Guarulhos. Lojas, lugares para
comer e uma pequena sala reserva-
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MZ Consult consolida-se com onda de IPOs

da para Zabisky — e mais meia ddzia
de jovens — prestar servi¢os de rela-
coes com investidores. Um projeto
que ele ndo poderia prever no que
daria. “S6 achava que o mercado nio
estavabem atendido porque ndoen-
contrei nenhuma empresa que tra-
balhasse para a Odebrecht do que
jeito que eu queria.” Marcio Verissi-
mo, um dos garotos que iniciou a
MZ com Zabisky, permanece seu s6-
cio até hoje.

Em sua incansavel busca pela re-
ducdo de custos, a AmBev foi a pri-
meira companhia que resolveu
adentrar o faroeste. Aquele ja era
um bom trunfo para a MZ, mas era
o0 Unico. As estrangeiras Thomson
Financial e Citigate Dewe Roger-
son continuavam dividindo o res-
tante das empresas de capital
aberto no pais. Sem ter uma grife
em seu nome, o caminho para Za-
bisky era encontrar um jeito para
se destacar. “Quando ndo se é o pri-
meiro em nada, o negécio € inven-
tar alguma categoria em que vocé
sejalider”, afirma ele.

Foi o que ele fez. Criou um pré-
mio para avaliar o site de relacoes
com investidores das companhias.
Numa época em que a internet era
algo relativamente novo, o IR Glo-
bal Rankings acabou caindo no
gosto do mercado, o que fez com
que a MZ passasse a ser conhecida
por algo. “Quando vi Zabisky no
dia da primeira premiac¢ao na bol-
sa, pensei que ele tivesse uma enor-
me carteira de clientes. Depois des-
cobri que era s6 a AmBev”, afirma
uma pessoa que desistiu de fechar
uma parceria com o executivo por
desconfiar que ele pensava grande
demais para quem estava localiza-
dono meio de uma vila country.

Além de ser lembrada pelo con-
curso de sites, a MZ também era fa-
mosa pelos baixos precos, que enfu-
reciam a concorréncia. Ndo € raro

Zabhisky, da MZ Consult: faturamento da companhia foi de R$ 9,9 milhoes em 2006

encontrar até hoje um concorrente
que se ressinta das agressivas prati-
cas de Zabisky para ganhar clientes.
A agressividade comercial, alias, é
uma caracteristica que ele ndo faz a
menor questdo de negar. “Sou uma
candura de pessoa, mas, diante dos
concorrentes, me transformo num
jogador de futebol americano”, afir-
ma, se comparando aos atletas de
seu esporte favorito. Uma predilecio
que ganhou nos tempos em que fez
um MBA na Columbia University.

O diferencial de Zabisky em rela-

cdo aos concorrentes também vi-
nha na forma de oferecer seus tra-
balhos. Ao contrario da Thomson e
da Citigate, a MZ nio se propunha
a dar consultoria, dizer como deve-
ria ser a comunicacdo das empresas
com seus investidores. Apenas ela-
borava um pacote de servigos que
incluia a confeccdo de relatorios
anuais, comunicados ao mercado,
traducao de material e planejamen-
to de teleconferéncias com investi-
dores, por exemplo. “Zabisky con-
seguiu identificar as necessidades

do mercado. Percebeu que as com-
panhias queriam terceirizar servi-
cos praticos, enquanto as demais
empresas tiveram dificuldade em
mudar o foco”, afirma um executivo
que trabalhou para a Citigate.

Aos poucos, a MZ foi conquis-
tando sua clientela ao mesmo tem-
po em que o destino também jo-
gou a favor do projeto empresarial
de Zabisky. Em 2002, a Citigate to-
mou a decisdo de abandonar as
atividades de relacoes com investi-
dores. Logo depois, uma disputa
societaria fez a Thomson se desin-
tegrar no Brasil. As empresas que
resultaram dessa separacdo nao ti-
veram forca suficiente para man-
ter a carteira de clientes. Alguns
acabaram migrando paraa MZ.

Para completar, em 2004, o mer-
cado de capitais brasileiro ressurgi-
ria com forca, dando inicio a uma
série de ofertas de acoes. Foi um
prato cheio para a MZ. Hoje, a com-
panhia diz ter 75% do mercado de
relacdes com investidores no Brasil.
Ganhou ainda clientes no exterior.
A maior concorrente é a Firb, oriun-
da da separacdo da Thomson.

Os precos da MZ, entretanto, ja
nao sdo os mais baixos. Agora é Za-
bisky que acusa os concorrentes de
jogarem suas tarifas para o chao.
Mas a propaganda boca-a-boca dos
servicos da MZ tem contado bastan-
te para o crescimento da carteira que
ja conta com mais de 120 clientes e
faturou R$ 9,9 milhées em 2006. “O
fato de o Rodolfo ser alguém sempre
acessivel e aberto a novas idéias con-
ta muito também”, diz o diretor de
relagoes com investidores de uma
empresa da area de tecnologia que o
contratou ha cerca de um ano.

Zabisky € um viciado em traba-
lho. “Confesso que ndo sou nem um
pai nem um marido exemplar”, ad-
mite o executivo de 47 anos, pai de
dois filhos, vitivo do primeiro casa-

mento e que conheceu sua segunda
mulher pela internet. A fase de cap-
tacdo dos clientes fica por sua conta.
Depois, delega as demais tarefas a
um dos seus sete diretores, mas sem
desgrudar dos clientes. E comum vé-
loem assembléias de acionistas, tele-
conferéncias e, principalmente, em
cerimonias de estréia na bolsa. Infor-
malmente, ja foi apelidado de mes-
tre de cerimdnias da Bovespa. E ele
quem apresenta seus clientes no
evento que marca a entrada das
companhias no pregdo. Tudo sem-
pre com muito bom-humor.

Quando nao esta perto dos clien-
tes, esta convencendo seus funcio-
narios a atingir algum audacioso
projeto.O mais novo é fazer com que
a propria MZ chegue a bolsa neste
ano. A meta de Zabisky € replicar o
modelo de negocio da MZ Consult
por meio de aquisicoes de empresas
derelagoes com investidores em pai-
ses emergentes, como India e China,
onde o mercado de capitais também
esteja em ebuli¢do. Para fazer isso,
quer captar cerca de R$ 40 milhoes
em uma oferta de a¢oes. Como esse
volume é baixo em comparacao as
companhias que tém chegado ao
Novo Mercado —nivel maximo de
governanga corporativa da bolsa—,
a MZ avalia entrar no Bovespa Mais,
um novo segmento voltado para
empresas de menor porte.

Caso o projeto se concretize, en-
tretanto, nenhum investidor pre-
cisara ir mais até Guarulhos para
conhecer a MZ. A empresa agora fi-
canamarginal Pinheiros, nanobre
regido da avenida Luis Carlos Ber-
rini. Da antiga sede inspirada no
velho oeste americano, sobrou
apenas aidéia de um bar, primeiro
ambiente com o qual o visitante se
depara ao entrar na MZ, porém de-
corado em estilo mais moderno.
“Ele se transformou na minha fer-
ramenta de relacionamento.”



