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Capa

Um berco
de empresas
no Bairro Alto

O cao do Billy the Group tem apenas trés patas, porque falta sempre algo aos projectos
de André Rabanéa. O jovem pioneiro do “marketing” de guerrilha em Portugal € socio
de oito empresas, mas quer ajudar outras a nascer. A porta do espaco no Bairro Alto
esta aberta a ideias “fora da caixa”.

ANA PIMENTEL

Sofia A. Henriques

. . . Tinha 21 anos

quando chegou
do Brasil e nao sabe explicar bem
porque veio parar a Portugal. “Foi
um ‘feeling™, conta André Raba-
néa, fundador da primeiraempre-
sade “marketing” de guerrilhaem
Portugal, a Torke, e do Billy the
Group, um acelerador de “star-
tups”, focado em criar, desenvol-
ver e investir em novos projectos
empresariais.

Tinhaacabadode terminarali-
cenciatura em publicidade quan-
do teve uma proposta de trabalho
parair os Estados Unidos da Amé-
rica. Recusou-a, porque queria ex-
perimentaroutro mercado. Apro-
veitou as raizes portuguesas da
mée e comprou um bilhete de
aviio com destino a Lisboa. Come-
¢ou a trabalhar numa agéncia de

publicidade e, no primeiro més, es-
teve numa festa com a “country
manager” dos canais FOX. Desco-
briu que a empresa queria lancar
o0s canais através de accoes de
“marketing” de guerrilha, mas que
estaformade promocao aindanio
tinha chegado a Portugal.

“No diaseguinte, pedi empres-
tados 2.500 euros a dois amigos
para abrir umaempresa e prome-
tique, em trés meses, devolvia trés
mil. Eles acreditaram em mim e,
nesse mesmo dia, tinha criado a
primeira agénciade ‘marketing’ de
guerrilha portuguesa”, contao em-
preendedor

Ha seis anos, um quarto em Al-
valade e um computador empres-
tado foram o que bastou para fazer
nascer a Torke. Durante duas se-
manas, André Rabanéa trabalhou

naquelas que viriam a ser as cam-
panhas que promoveriam os ca-
nais FOX em Portugal. Depois de
ter ganho o concurso em Madrid,
foi contratado para ser o criativo
da empresa em Portugal, durante
um ano.

Foiassim que o “marketing” de
guerrilha comecou a expandir-se
nomercado portugués. Acgoes que
naoutilizam os meios tradicionais
(televisio, imprensaouradio), que
tém um investimento menor, mas
em que o objectivo é o de obter
mais retorno através da inovacao.
“As marcas comeg¢aram a andar
atras de mim para saber o que era
aguerrilha e comecei a trabalhar
com a Optimus, Sony, Nivea, Ci-
froen, entre outras.”

A Torke emprega, actualmen-
te, 26 pessoas e,em 2010, teveuma

facturagdo de 1,2 milhoes de euros.
Actua em Lisboa, Istambul e Sao
Paulo e deu origem a Torke 2.0.
Em 2009, ajudou a lancar a Black
Milk Media,umaagénciade meios
alternativos, e a Mustard, que ja ti-
nhaadquirido a Gogo, empresade
de “castings” alternativos.

Em 2006, Ricardo Borges lan-
cou a Stunt Soccer. E, em 2010,
nasceu a Couture, agénciade ana-
lise de comportamentoe inovacéo,
eaPony Tale, de “design” e de “ad-
vertising” alternativa. Em Setem-
brode 2011, surgiua Marie, focada
no “lifestyle” e na moda. Em seis
anos, André Rabanéa lancou uma
empresaeajudouaacelerar outras
seis.

A resposta estava na Wikipédia

Aos 27 anos, 0 jovem geria oito em-

presas, mas janao sabiaquem era.
Encontrou a solu¢do na Wikipe-
dia. Afinal, ndo eraapenasumcria-
tivo, era um empreendedor, mais
especificamente, um empreende-
dor em série.

Quando descobriu que nao es-
tava a conseguir dar atencdo as
oito empresas ao mesmo tempo,
decidiu criar um grupo que ficas-
se acima, parasupervisionare aju-
dando no que for preciso. Convi-
doualguns sécios e formou o Billy
The Group. “E uma empresa que
tem vontade de lancar novos pro-
jectos, de qualquerdrea, desde que
sejam criativos e inovadores e que-
possui 30% da Couture, 49% da
Pony Tale, 85% da Torke, 30% da
Black Milk Media, 49% da Mus-
tard, 30% da Marie e 30% da Stunt
Soccer™.
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“Vém aqui apresentar projec-
tos dois grupos por semana, em
média, para ver se temos interes-
se em ajudar a desenvolvé-lose a
procurar investimento”, explicao
gestor.

Quando André Rabanéa come-
¢ou a perceber que o Billy The
Group estava a “apostar forte” na
dreadacomunicacdo, lembrou-se
doexemplonaUnilever. “Se temos
tantas agéncias, porque é que nao
comecamos a criar produtos? Es-
tamos a lancar uma drea de ‘con-
sumer goods’, que sdo cinco ideias:
um sabonete, uns ténis e umamar-
ca de ‘lifestyle para geeks’. As ou-
tras ainda ndo posso partilhar”,
diz, A estruturado grupoe é utiliza-
daparalancaros produtos. A Cou-
ture vai pesquisar como € que es-
tao a ser vendidos os ténis e 0 que

é que a concorréncia estd a fazer,
porexemplo. Estaempresaelabo-
raudocumento que entregaaAn-
dré Rabanéa e a Pony Tale para
criar todo o “branding”. Um se-
gundo documento ¢é entregue a
Torke, que vai procurardivulgaro
produto, saber como estar presen-
te nas redes sociais, passando de-
pois todaainformacao paraa Ma-
rie, que faz um plano internacio-
nal de divulgacdo. “Fazemos um
or¢amento para trazer dois mil pa-
res de ténis, por exemplo, € o res-
to ja estd tudo feito internamen-
tet

Fora de portas
O Billy The Group também come-

cou a trabalhar fora de portas.
Como nio tinha muita “for¢a” na
4reatecnologica, juntou-sea Beta-

i, uma associa¢io de empreende-
dorismodireccionadaparaatecno-
logia, e faz parte do programa Beta
Start, no qual sdo lan¢adas 12 em-
presas durante um mes.

A Torke foi a primeira empresa
do grupoainternacionalizar-se: Is-
tambul e depois Sao Paulo. “ATur-
quiaéal7*economiamundial, tem
70 milhodes de pessoas e interessa
em termos geograficos, por estar
numa espécie de mistura entre o
Médio Oriente e a Europa. Quando
eu falei em Sio Paulo, a empresa
quese interessou foia Couture e fo-
mos juntos parala.”

Todas as empresas foram lan-
cadas com capitais proprios: cin-
co mil euros, o obrigatério para
lancar uma “empresa na hora”.
André Rabanéatemum lema: em-
preender e ajudar aempreender.

Novas empresas | André Rabdnea,
Duarte Botte, Ricardo Borges

da Fonseca, Jodo Baptista e Diogo
Teixeira, cinco empreendedores que
se lancaram a partir do ntcleo do Billy
the Group.
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