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er boas idéias sempre foi uma das princi-
pais caracteristicas que definem um bom empreendedor. No
entanto, mais importante do que ter a idéia é coloc4-la em
pratica. O empreendedor que consegue unir essas duas habi-
lidades e ainda desenvolve a capacidade de delegar tarefas e
formar uma equipe comprometida com resultados, estd fadado
ao absoluto sucesso. Nosso personagem desta edi¢do detém
este dom.

Ainda na década de 80, o perfil de homem de boas idé-
ias e de exfmio articulador de novos negécios comegava a se
delinear. Ricardo Bellino, 4 época com apenas 21 anos, sem
dinheiro e nenhuma experiéncia profissional, enfrentou e
venceu o desafio de implantar no Brasil o que seria até entdo
impossivel: abrir uma filial da Elite Models - a maior agéncia
de modelos do mundo.

Foi a partir desta concretizacdo que o executivo tornou-
se especialista em transformar idéias em negdcios de sucesso.
Depois de varias empreitadas bem sucedidas - como a versdo
brasileira da campanha beneficente “O Cancer da Mama no
Alvo da Moda” —, Bellino tornou-se o primeiro sécio brasileiro
do “papa dos negécios” Donald Trump, que, em apenas trés
minutos, comprou a idéia de construir o Villa Trump no Bra-
sil, maior complexo imobilidrio de golfe da América Latina.

“E interessante notar que, quando me deu trés minutos,
Trump estava de mau-humor e sua intenc¢do era fazer com
que eu desistisse e fosse embora. Mas mesmo em uma situagdo
como essa, consegui surpreender as expectativas dele. Para
resumir a histéria, acabamos nos tornando sécios e amigos”,
conta o empresério brasileiro.

Dessa forma, Ricardo Bellino firmou-se como um dos
mais ousados e inovadores dealmakers do pafs. “Eu sou um
‘viewmaker’ como o Donald Trump me denominou, sou a pes-
soa que junta as pegas do quebra-cabeca e faz as coisas aconte-
cer”, diz ele. Porém, a sua lista de negécios de sucesso ndo para
por af. Em 2005, o executivo criou o Instituto do Empreen-
dedor (Inemp) e, atualmente, tem um programa semanal na
Bandnews FM chamado “Empreenda, com Ricardo Bellino”,
uma coluna na Gazeta Mercantil e ja escreveu quatro livros,
além de dar palestras em todo o Brasil.

Com toda a sua expertise, Bellino define o empreendedor
como um visiondrio, aquele que “tem a cabeca no céu, mas os
pés na terra”. Segundo ele, o empreendedor deve combinar
audécia, criatividade, visdo e agressividade, tudo com bom

senso e responsabilidade, mas também, deve contar com um

grupo de pessoas para auxiliar na conquista da sua idéia. “Ou
seja, o empreendedor é responsdvel ndo apenas por seu negé-
cio e por sua credibilidade como também pelas carreiras e son-
hos de todos que o ajudam, de todos os que embarcam com ele
na missdo de realizar essa sua grande visdo”, complementa.
Confira a entrevista concedida a Segredo do Sucesso, nas

instalagdes do Hotel Fasano, em Sio Paulo.

Segredo do Sucesso - Conte-nos sobre sua primeira fagcanha
no mundo dos negdcios. 0 que fez para abrir uma agéncia Elite
Models no Brasil?

Ricardo Bellino - Eu j4 havia tido muitas experiéncias de tra-
balho e de projetos. E, naquele momento, tive um insight, e
com ele a coragem para acreditar que poderia vencer todas
as barreiras. Primeiro a econdmica, porque eu ndo tinha um
tostdo. Depois a cultural, pois eu nfo falava inglés, e também
a barreira geografica, por conta da distAncia que eu teria que
percorrer para viver aquela aventura de atravessar o Atlantico.
Li sobre John Casablancas, o fundador da Elite, num artigo de
uma revista francesa. Entdo pensei:'Por que nfo tentar abrir
no Brasil uma filial da maior agéncia de modelos do mundo? A
pior coisa que poderia acontecer era ouvir um ‘nio’, e isso ndo
me assustava. Meu desafio era mudar paradigmas, despertar a
atengio do Casablancas para que pudesse expor minha visdo

de mercado.

SS - Como foi seu primeiro encontre com John Casablancas?

RB - Tive que fazer meia dizia de viagens como courier até
ter a oportunidade de me encontrar com ele pessoalmente.
Eu sempre era recebido pelo irmdo dele, que era o respon-
savel pelas franquias e novos mercados. Como eu nio era
um investidor e nfo tinha condi¢des de comprar nenhuma
franquia, precisava contar para ele qual era minha visdo para
que pudesse receber um voto de confianga. Até que um dia,
na iminéncia de me colocar porta afora, ele chamou o irmio
para ver se me dava uma solucio definitiva. A conversa foi
excelente e muito direta. John Casablancas me perguntou o
que eu queria. Respondi: “Olha, eu venho para Nova York
como courier, fico hospedado na 47 Street, intercalo minhas
refei¢des entre Mc’Donalds e comida chinesa porque tenho
um sonho e acredito que pode dar certo. Nao adianta me ofe-
recer nada, pois nio tenho condi¢es de comprar. Mas tenho
agressividade e eloqiiéncia suficientes para voltar ao Brasil

com a missdo de transformar esse negécio em sucesso. Ele fi-
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cou muito curioso, mas considerou a conversa meio maluca.
Entdo disse que me daria uma carta de referéncia para que eu
pudesse iniciar os contatos no Brasil. Essa carta ndo foi feita
no dia seguinte, conforme havia me prometido. Levou seis

meses para acontecer.

§S - Sua trajetoria é marcada pelo encontro com o mega-em-
presario Donald Trump. Conte-nos como foi este encontro.

RB - Ele concordou em me receber em virtude de uma carta
que John Casablancas escreveu me apresentando como grande
amigo e parceiro de negécios. Alguns dias depois, Trump me
telefonou convidando para uma reunifo com ele em Nova
York. Quando cheguei, ouvi textualmente a frase: “Vocé tem
trés minutos para me vender sua idéia”. Sai de 14 com o negé-
cio fechado, e foi assim que comecamos a construir a Villa
Trump, que serd o maior condominio de golfe do Brasil. E in-
teressante notar que, quando me deu trés minutos, Trump es-
tava de mau-humor e sua intengfo era fazer com que eu desis-
tisse e fosse embora. Mas mesmo em uma situagdo como essa,
consegui reverter as expectativas dele e surpreendé-lo. Para

resumir a histéria, acabamos nos tornando sécios e amigos.

S8S - 0 que é exatamente a Villa Trump?

RB - E um grande complexo imobilidrio com um campo de
golfe assinado por Jack Niklaus, considerado o golfista do
século. Sdo 8.5 milhdes de metros quadrados em Itatiba, no
interior de Sdo Paulo, que ird oferecer uma estrutura de la-
zer, conforto, servicos e seguranca sem igual no Brasil. E um
projeto de altissimo padrio que serd um marco na drea dos
empreendimentos imobilidrios. Essa é a primeira iniciativa da

marca Trump na América Latina.

SS - Todo empreendedor tem dificuldade de delegar tarefas ou
mesmo se desfazer de um negécio. Yocé parece ter uma visao
diferenciada em relacao a isso. Por que esse desapego aos pro-

jetos que vocé mesmo criou?

RB - Meu perfil é o de um dealmaker. Isso significa que meu
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negdcio é criar novos negécios: ter a idéia, torna-la vidvel, reu-
nir os investidores e criar todas as condi¢des necessarias para
que a idéia funcione e se transforme em um empreendimento
de sucesso. Depois de fazer tudo isso, ndo vejo mais necessi-
dade de continuar no negécio. E, realmente, ndo tenho apego.
E um grande orgulho para mim ver que os negdcios que nasce-

ram de minhas idéias continuam prosperando e dando frutos.

SS - 0 que é preciso fazer para se vender uma grande idéia?

RB - Para vender uma idéia o empreendedor tem que ser ético,
transparente e objetivo, porque as pessoas nfo tém tempo a
perder e sua atengfo flutua rapidamente. Quando vocé con-
versa com alguém que nfo conhece, essa pessoa estd abrindo
um espago na janela dela, e esse espaco € relativamente curto.
O segredo é causar uma boa impress3o e transmitir uma men-
sagem clara para que a outra pessoa entenda. Ndo quero dizer
que vocé tenha que ser rdpido. A velocidade ndo quer dizer
nada. Tem que ser objetivo e ir direto ao ponto.Sua idéia
pode ser maravilhosa, mas tem que se encaixar no contexto
da outra pessoa. Elas compram as idéias que atendem aos seus
interesses e preferéncias. Antes de qualquer coisa, o investidor
nio compra sua idéia para satisfazer o seu ego. Ele compra para

satisfazer o ego dele.

SS - 0 que é mais dificil: ter uma idéia ou executa-la?

RB - Ter idéias todo mundo tem. Agora, acreditar que se
pode transformar aquilo em algo concreto é o maior de-
safio e o que faz a diferenca. Uma grande parte das pessoas
desiste j4 na idéia. Vé que é algo grande e imagina que é
impossivel e nio se sente capaz de fazer e desiste. Tem outro gru-
po que acredita um pouco mais, mas na primeira negativa que
ouve encontra um conforto e desiste também. Deixam-se levar

por terceiros.

§S - Vocé identifica possibilidades e tece uma grande rede de
parcerias. Isso deveria ser uma habilidade a ser desenvolvida
pelo empreendedor?

RB - Antes de tudo, o empreendedor é um visiondrio. Af cabem
parénteses, pois existe uma grande diferenca entre o visiondrio
e 0 mitdmano, que merece uma referéncia do préprio Aurélio.
O mitdmano vive de quimeras, ¢ um mentiroso que acredi-
ta na prépria mentira. E as motiva¢des dele nio tém nada a
ver com a viabilidade, com a verdade, mas sim com a fanta-

sia que ele préprio cria na sua mente. Ele acredita nisso com
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tanta convicgdo que acaba tentando colocar em torno dele
um grupo de pessoas que fica gravitando ao redor da mesma
ilusdo. O visiondrio, ao contrério, tem fundamentos, busca
tornar tangivel sua idéia. Ele tem a cabega no céu, mas os
pés na terra. O empreendedor legitimo deve combinar aud4-
cia, criatividade, visdo e agressividade — tudo com bom senso
e responsabilidade. E para que sua idéia dé certo ele precisa
contar com uma rede de pessoas que participardo do projeto
com diferentes graus de comprometimento. Muitas vezes elas
mudam o rumo de suas vidas para poder apostar na sua idéia.
Ou seja, o empreendedor é responsdvel ndo apenas por seu
negdcio e por sua credibilidade como também pelas carreiras e
sonhos de todos que o ajudam, de todos os que embarcam com

ele na missdo de realizar essa sua grande visdo.

SS - Para qual projeto vocé esta dedicando seu tempo atualmente?
RB - Meu novo empreendimento é o Casas Brasileiras. Trata-
se de uma rede de lojas nos EUA que permitird aos emigran-
tes comprarem eletrodomésticos, casas e carros para os seus
familiares que estdo no Brasil. Serdo no total 10 lojas, que

receberdo um investimento de US$ 15 milhdes.

SS - Fala-se que o fracasso é o indicio de que o sucesso esta
proximo. Como vocé lida com os insucessos e o que recomenda
como comportamento ideal para o empreendedor gue esta nes-
sa situacao?

RB - Passei por vérios, afinal, para acertar é preciso tentar, e
tentar implica correr riscos. Esse processo de tentativa e erro
¢ fundamental. Passar por dificuldades e ndo se deixar de-
primir é a grande questdo que deve servir de motivagdo para
o crescimento. Mas isso s6 acontece quando nos dispomos a
aprender com nossos erros. Aprender com os erros significa ter
humildade para reconhecer que errou e ter auto-estima sufi-
ciente para nio cair na auto-piedade e no desespero estéril. E

s6 assim que conseguimos dar a volta por cima.
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