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NOTA DO EDITOR 





As trajetórias da vida raramente são lineares, há inúmeras situações pessoais ou profissionais que improvisam curvas, subidas e descidas nos caminhos. A sabedoria com que cada um reage às mudanças do itinerário é que faz a diferença.




A Coleção Caminhos, Histórias e Legados traz narrativas de pessoas que foram escolhidas pela capacidade que tiveram de se manter em equilíbrio, com foco nos propósitos e sustentadas em valores. Com isso, confirmam um legado que compartilham agora.




Neste volume, Juscelino Pereira, oriundo de uma família de agricultores do interior de São Paulo, relata como seu malfadado primeiro empreendimento o levou a inaugurar um dos melhores restaurantes da cidade de São Paulo. Numa trajetória de quase vinte anos entre um empreendimento e outro – passando de jovem agricultor a cumim, garçom, sommelier e maître –, Juscelino revela como, impulsionado pelo incentivo ao empreendedorismo vindo do avô, colocou em prática as lições poderosas da avó a respeito da boa mesa e de como servir e recepcionar bem as pessoas, mostrando que cordialidade, simpatia e hospitalidade são ingredientes de sucesso nesse tipo de negócio. 




Servir bem é um bom negócio é uma publicação da Editora Senac dedicada a todos aqueles que buscam trajetórias inspiradoras de pessoas resilientes capazes de se reinventar e seguir adiante para enfrentar os reveses da vida e evoluir pessoal e profissionalmente.











capítulo 1


O maravilhoso relógio de ervilhas





Eu poderia começar minha história pela ordem cronológica, contando como uma horta fracassada de ervilhas deu origem ao Piselli, o meu primeiro restaurante. Mas, ao pensar sobre a minha caminhada, que começa como garçom em um restaurante na zona norte de São Paulo, decidi dar início à narrativa pelo que considero um divisor de águas em minha carreira de restaurateur. Se há livros que começam pelo princípio e outros que partem do fim da história, eu resolvi começar a contar a minha pelo meio, a inauguração do Piselli Sud.




Ainda hoje, quando fecho os olhos, vejo a cena diante de mim. Entre julho e setembro de 2015, eu esperava o movimento do final da noite no Piselli diminuir, pegava o carro e dirigia em direção ao shopping Iguatemi, um dos mais badalados da cidade de São Paulo. Uma noite em particular me vem sempre à memória. Não me lembro da data exata, mas era quase meia-noite e estava frio. No alto, a lua cheia iluminava meu caminho. Parei o carro no estacionamento, já quase vazio, desliguei o rádio – sempre ligado em alguma emissora de notícia, já que não tenho tempo de ler jornal. Peguei o elevador e entrei no Iguatemi. Os shoppings se transformam totalmente de madrugada. Saem de cena os consumidores e entram os prestadores de serviço, responsáveis pela manutenção, pelas reformas das lojas e pela limpeza.O barulho da serra era alto naquela noite. O som das peças de construção pré-moldadas sendo cortadas antes de serem instaladas soa quase como uma orquestra desafinada, ao menos, ao meu ouvido. 




Ali, eu subi a rampa na entrada, caminhando apressado, como sempre fazia, para chegar logo. Do alto do primeiro andar, eu me detive por um instante para observar a obra. Mas, naquela noite, o relógio de água – uma verdadeira atração naquele centro de compras – me chamou a atenção. Sei que ele está ali há décadas, mas pela primeira vez olhei diretamente para o relógio e reparei que aquelas bolas de vidro recheadas de líquido verde lembravam ervilhas. Naquele momento, eu pensei: Isso é um sinal de que os ventos estão a meu favor?. Eu devo ter sorrido com essa associação. Sim, eu certamente sorri. Tudo o que me lembra ervilhas me traz uma sensação boa. Explico melhor. Minha visita ao shopping tinha o objetivo de acompanhar a obra do que muito em breve seria o restaurante Piselli Sud. O espaço estava escondido por tapumes brancos de madeira decorados com três tipos de adesivos diferentes, que eu mesmo havia encomendado em uma gráfica: um deles imitava um colar de ervilhas, o segundo era o pequeno logo do Piselli Sud, e o terceiro anunciava a data de abertura, setembro de 2015. Desde o início da obra, eu sacava o celular do bolso e registrava em fotos e vídeos aquilo que eu nunca imaginei se tornando real. Depois, eu enviava a alguns amigos como uma forma de legitimar a construção daquele sonho…




Era grande a especulação no meio gastronômico da cidade sobre qual empreendimento ocuparia aquele espaço tão nobre – que fora a sede do Gero Caffè, um dos restaurantes do glamoroso Grupo Fasano – na entrada principal do shopping Iguatemi. O shopping passava por uma ampla reforma, ganhando ares ainda mais sofisticados. Eu sabia que o ponto era cobiçado por muitos lojistas; havia inclusive boatos de que o espaço sediaria uma famosa loja de roupas de grife que renderia milhares de reais de royalties aos administradores do shopping, e não mais um restaurante. Era evidente que aquele ponto era muito bom: bem na entrada do centro comercial, passagem obrigatória para quem chega pela avenida Brigadeiro Faria Lima, uma das vias mais importantes da cidade de São Paulo, além de um poderoso centro comercial e financeiro. Desde a minha chegada a São Paulo, vindo da minha querida Joanópolis, fui entendendo a importância do shopping Iguatemi para a cidade. Trata-se de um centro de consumo onde todas as boas marcas querem e precisam estar. É um shopping que não sai da moda, por mais que outros centros, até mais modernos, tenham sido abertos na cidade ao longo das últimas décadas. Lembro do sucesso que foi para o Fasano abrir a filial do Gero nesse endereço, do burburinho que antecedeu sua inauguração e das filas que se formavam na entrada do restaurante.




Eu olhava para os tapumes, decorados com os três tipos de adesivos diferentes que mencionei. E mirava o relógio de água, que caracteriza o Iguatemi, há mais de três, quatro décadas, e pensava no desafio, na responsabilidade, de ter um negócio em um lugar tão economicamente privilegiado. E pensar que na primeira vez em que fui ao Iguatemi, eu entrei ali meio tímido, como acho que se sentem todas as pessoas que vêm do interior tentar a sorte na capital. Como se aquela obra imponente fosse grandiosa demais para mim. Naquela época, no início dos anos 1980, ter um negócio nesse endereço jamais passaria pela minha cabeça, nem nos meus melhores sonhos. E agora esse ponto muito em breve abrigaria a sede do meu segundo Piselli. Só o anúncio da abertura da casa já dobrara o valor da marca Piselli, algo que eu ainda não conseguia quantificar em números. Mas nem era o caso porque vender o meu negócio não estava (e não está) em questão. A minha marca estava sendo positivamente exposta em um local de grande fluxo de consumidores de alto poder aquisitivo. Eu sentia que, por isso, muitas pessoas me olhavam de maneira diferente, mais respeitosa, até com orgulho e admiração, como se eu merecesse mais estima no mundo dos negócios, digamos assim. 




Havia grande expectativa para a inauguração e eu esperava público recorde nos primeiros meses de funcionamento. Eu não podia errar a mão em nada. Da recepção à comida, tudo tinha de estar maravilhoso. Naquele momento, o andamento da obra me fazia refletir muito sobre minha origem, a minha história. Era como se o tempo todo eu voltasse o filme da minha vida e revesse toda a minha caminhada em flashbacks. Ao mesmo tempo em que a história seguia seu fluxo, o filme ganhava cada vez mais cenas memoráveis, e eu voltava alguns passos para entender e absorver como o garoto do interior estava se tornando um homem “bem-sucedido” da capital. Viver isso tudo significa também se sentir angustiado pelo peso da responsabilidade que cerca um negócio, um empreendedorismo. Eu estava feliz, prestes a me sentir bastante realizado, mas isso tudo com um tempero da inquietude, do frenesi e por vezes da angústia da novidade.


Enfim, eu sabia que estava dando um enorme passo no mundo da gastronomia, e isso tudo apenas onze anos depois de ter trocado a suposta certeza da carteira assinada pela total incerteza de dono do próprio negócio.




A abertura e o posterior sucesso desse restaurante – que atende, em média, 10 mil pessoas por mês, o que significa consumir mais de uma tonelada de peixe ou de molho de tomate por mês – foram um divisor de águas na minha carreira. A título de comparação, o pioneiro Piselli Jardins, meu primeiro restaurante em voo solo, serve 4 mil pessoas por mês. 




Eu sempre achei que o Piselli seria um projeto único, sem filiais. Não sei bem por que tinha colocado essa ideia na cabeça, talvez pela própria história do Piselli, onde as pessoas vêm e esperam me encontrar no restaurante. Ou talvez porque sempre observei que muitos restaurantes que têm vida longa não têm filiais, como o La Ciau del Tornavento, meu preferido no Piemonte. E a Itália, pela minha trajetória profissional, é sempre meu modelo. Desde a abertura do Piselli, em julho de 2004, eu recusara alguns convites para abrir novos restaurantes, em São Paulo e em outras capitais do país, como no Rio de Janeiro. Eram ofertas financeiramente interessantes, mas eu sempre declinei por esse pensamento de que o Piselli devia ser único. Essa convicção foi muito forte para mim durante toda a primeira década do restaurante, porém, um dia, eu recebi um convite que mexeu com as minhas certezas e me fez pensar que a ideia de o Piselli ser um restaurante exclusivo poderia – ou até deveria – ser posta em xeque. A proposta foi feita pelo doutor Carlos Jereissati, um cliente assíduo do Piselli e dono de vários shoppings centers pelo Brasil, sendo o Iguatemi São Paulo a joia da coroa. Jereissati é um homem de negócios que eu admiro e que já mais do que comprovou seu tino para os negócios com os seus empreendimentos.




O Piselli fica a poucos quilômetros do shopping Iguatemi, no bairro dos Jardins, um dos pontos nobres da cidade, com casas e prédios habitados por pessoas de alto poder aquisitivo. Há belas construções ao redor, e é onde estão localizados vários dos melhores restaurantes de São Paulo. Se pensarmos em qualquer tipo de comida, seus principais restaurantes estão na região. Alguns dos melhores italianos estão nos Jardins, assim como algumas das melhores casas de gastronomia contemporânea, portugueses, churrascarias, etc.




Com uma decoração elegante, o salão do Piselli conta com mesas quadradas, no centro, e três mesas redondas e maiores nos cantos do ambiente. Carlos Jereissati sempre escolhe as redondas, que são mais reservadas. Em uma noite de dezembro de 2014, ele estava jantando em uma dessas mesas com um amigo de longa data. Eles provavam um grande vinho da Borgonha, daqueles tintos delicados elaborados com a uva pinot noir, para quem gosta e sabe apreciar a bebida. Ao vê-lo no salão, eu me aproximei para cumprimentá-los, e Jereissati foi direto ao assunto. Contou que o contrato com o Gero Caffè venceria em alguns meses e não seria renovado. Sem perder tempo, ele me surpreendeu com um convite para abrir um restaurante no shopping Iguatemi. Por um segundo, eu quase perdi a fala, mas tentei agir com normalidade. Pela forma como ele tinha abordado o assunto, me pareceu bastante claro para ele que aquele ponto seria destinado ao Piselli e a nenhuma outra bandeira. Era a segunda vez que ele falava em abrir uma filial do meu restaurante. A primeira vez foi para o shopping JK, também em São Paulo, e eu declinara a proposta, sugerindo um outro restaurante para o qual eu dava consultoria, o que acabou se concretizando. Mas agora o endereço era outro, o tradicional Iguatemi. Acho que nenhuma pessoa em sã consciência falaria não para o Iguatemi. Se analisarmos seu potencial de negócios, o shopping é quase garantia de o restaurante dar certo, por reunir um público que gosta de comer bem e que entende de gastronomia. Se encararmos pela valorização da marca que isso representa, também não tem como pensar duas vezes. 




Claro que fiquei muito feliz com o convite inesperado. No mundo dos negócios, o fator sorte também é um diferencial importante para o sucesso. Há histórias de negócios perfeitos – e não só no mundo da gastronomia –, que estão muito bem-conceituados, com todas as variáveis equacionadas, mas que não dão certo, que fecham as portas poucos meses depois da abertura. Nunca é possível ter total certeza de que um empreendimento vai dar certo. É o imponderável – nos livros de administração que aprecio, sempre se destaca que a sorte também tem sua importância na prosperidade dos negócios. E a sorte pode ser tudo: uma crítica favorável em uma revista importante, os clientes simpatizarem com o local, a receita cair no gosto das pessoas… Acredito também no famoso ditado popular: “A sorte ajuda quem cedo madruga”. Ou seja, a persistência é importante. Quanto mais cedo eu acordar, ou quanto mais trabalhar, mais sorte terei. O que eu quero dizer é que me sinto um abençoado, e acho que a sorte vem também como resultado de eu ter me esforçado sempre e muito. Às vezes, ações inesperadas acontecem e elas ajudam no sucesso do negócio. No entanto, são resultado de esforço e bom trabalho, ou seja, não são fatos aleatórios e sem ligação de consequência com o trabalho que se tem feito.




Prometi pensar no assunto com carinho. Delicadamente, lembrei Jereissati que, desde o início, eu decidira que o Piselli seria único, e que era preciso conversar com os meus sócios sobre a ideia. Mas, por tudo que eu via que o Iguatemi poderia significar, a minha cabeça já estava a mil, imaginando todas as coisas boas que isso poderia significar. Eu comecei a enxergar ali uma grande oportunidade. Primeiramente, pelo desafio de abrir uma filial do Piselli, que não seria exatamente uma filial, mas talvez um irmão mais novo. Depois, por toda a valorização econômica que o ponto traria ao negócio. E, por fim, por sentir que o projeto estava me colocando em outro patamar entre os grandes players do mercado gastronômico.




O resultado é que passei a virada do ano com a ideia do Piselli no Iguatemi na cabeça. Passei todo esse período de festas refletindo sobre o conceito do novo restaurante, um Piselli inspirado no sul da Itália, com um cardápio diferente da casa matriz, com mais saladas e peixes. Tinha até definido algumas receitas novas. Eu imaginava uma decoração mais ligada ao shopping, talvez com os mesmos tons dourados que marcam o Iguatemi, totalmente diferente da mescla de muito branco e madeira do Piselli Jardins. O desafio era diferenciar as duas casas, mas sem perder a identidade da marca. 




Emocionalmente, o novo ponto também tinha muito significado para mim. O sucesso, que eu acreditava que o empreendimento alcançaria, me permitiria trazer a minha visão de restaurateur para um local onde eu já tinha trabalhado. Explico melhor: no meu último emprego formal, antes de me lançar na aventura do Piselli, eu gerenciava os dois restaurantes Gero, as casas de receitas italianas do Grupo Fasano, mas sem a sofisticação de seu restaurante principal. Naquela época, o Gero tinha unidades apenas em São Paulo. Havia o da rua Haddock Lobo, inaugurado em meados dos anos 1990, bem em frente ao então imponente restaurante Fasano; e o Gero Caffè. Ainda não existia o hotel Fasano, erguido a meio quarteirão dali, nem a expansão para o Rio de Janeiro, Minas Gerais e exterior. Mas o Fasano e o Gero já eram conhecidos como o templo da alta gastronomia e de muito respeito à cultura italiana. Como gerente dos dois Geros, eu trabalhava na Haddock Lobo e seguia, de duas a três vezes por semana, para o Gero Caffè – que ficava no ponto que abrigaria o Piselli Sud – para conversar com os funcionários sobre o dia a dia, conferir o atendimento, o movimento do dia e aprimorar a operação. 




Eu sabia como era o movimento, sabia que o público era mais feminino, que o almoço teria um movimento maior do que o jantar. Enfim, eu conhecia os pontos fortes e fracos do negócio. O público e a localização eram os melhores ativos do ponto, mas meu lado empreendedor dizia que o restaurante teria de ter uma performance bem diferente, e a minha experiência ia na direção de maximizar o movimento no intervalo entre o almoço e o jantar. Quando eu era funcionário, ainda não tinha uma condição que me levasse a pensar em como melhorar a rentabilidade no período da tarde. Ainda me preocupava muito mais em atender bem as pessoas – o que sempre será meu foco –, e tornar a operação do almoço e do jantar rentáveis, sem desperdícios. Nos dias de hoje, não dá para ter um espaço grande, como a área de mais de 200 metros quadrados de salão que temos ali, e não ter movimento nas três ou quatro horas entre as duas principais refeições. Os custos fixos são altos, como aluguel do ponto, manutenção, mão de obra, etc.; e é preciso se atentar a eles se queremos que o negócio prospere. Gosto de comparar com a aviação: a companhia aérea só tem lucro se o avião está sempre no ar. Salão de restaurante vazio é como avião no chão: as contas não fecham. Ou, nos termos da administração moderna, eu achava fundamental maximizar o espaço, criando ambientes que as pessoas pudessem frequentar também em outros horários. Então várias ideias me ocorreram, como ter um bar, talvez um espaço de exposição, um lounge, enfim, alguma coisa que atraísse pessoas nos momentos de menor movimento, para que o restaurante pudesse faturar também nesses períodos. As ideias brotavam em minha cabeça, assim como aumentava o frio na minha barriga. 




Enquanto a minha cabeça fervilhava com todos esses pensamentos, um dia aproveitei a pausa no período da tarde – momento do dia mais tranquilo para quem trabalha em restaurante – e fui “passear”no shopping. A ideia não era comprar os presentes de Natal, já próximo. Era fazer a minha própria pesquisa de campo, como gosto de fazer desde menino e que resultou no meu primeiro empreendimento, minha emblemática horta de ervilhas. Observar as coisas e as pessoas, andar sem rumo, deixar o pensamento voar sem medo e acreditar nas minhas próprias ideias, que é o que faço desde que decidi plantar algo diferente do que se cultivava na minha terra natal.A minha história tem início com uma plantação de ervilha que não vinga na zona rural de Joanópolis. Mesmo com a ideia das ervilhas não dando certo, eu fui aprendendo a confiar no que chamo de minha sondagem particular de mercado. Mesmo que hoje eu trabalhe com ferramentas mais sofisticadas de marketing, acredito muito nesse meu primeiro passo, nessa reflexão inicial, que sigo sempre. Podem dizer que é uma voz interior, uma intuição, mas é sempre com base em minha observação das coisas e nos aprendizados que carrego desde a infância, com todos os meus exemplos familiares. 




Bem, para não nos perdermos na história, voltemos ao shopping Iguatemi. Seu projeto de revitalização estava em andamento, e o espaço estava adquirindo ares ainda mais contemporâneos. O fluxo de pessoas continuava intenso, e o público não tinha mudado. O shopping mantinha seu toque de Midas, capaz de valorizar financeiramente tudo aquilo que reunia sob seu teto, da época em que eu era funcionário do Gero. Talvez, no meio disso tudo, o único que tivesse mudado fosse eu. Eu me tornara, sem dúvida, um novo profissional. Não era mais o gerente que queria dar certo na profissão, que gostava do que fazia e se esforçava para o negócio do seu empregador ter sucesso. Se as conversas com o Carlos Jereissati dessem certo, eu seria muito em breve o dono de mais um empreendimento, o responsável final por colocar o Piselli Sud em funcionamento. Essa responsabilidade me fazia bem, me motivava ainda mais. Eu andava feliz pelo shopping, observando tudo e deixando minha imaginação correr solta.




Depois das festas de fim de ano, em janeiro de 2015, marquei uma reunião com o senhor Carlos Jereissati, agora em seu escritório. Terminei o serviço do almoço no Piselli e segui para o compromisso. O filho dele, Carlinhos, também estava presente nesse nosso primeiro encontro oficial. A conversa foi bastante amigável, ainda que tenha ocorrido na formalidade do escritório, e não no salão do restaurante, como estávamos acostumados. Estávamos todos muito felizes e entusiasmados com o projeto. Era como um começo de namoro daqueles que, logo de cara, cheira a casamento. Carlinhos animado com o projeto arquitetônico; eu, com a ideia do restaurante; e o doutor Carlos com a realização de seu desejo de ter um Piselli no Iguatemi. Comecei a conversa dizendo que sim, aceitaria abrir a primeira filial do Piselli. Então falei sobre o que havia pensado para o lugar: a gastronomia ligada ao sul da Itália – justificando o Sud no nome –, e eles apreciaram a ideia. Expliquei que era importante diferenciar as duas unidades, e que, para isso, eu também reforçaria as receitas do norte do país da bota no pioneiro Piselli.
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