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Reportagem de capa

Do acaso a posicao de dama da hotelaria

Fundadora da operadora Blue Tree, japonesa Chieko Aoki costuma desafiar prestadores de servico e dar suporte para fazé-los crescer

Cris Olivette

No Pais, ela é conhecida como a
damadahotelaria. Em sua gale-
ria de prémios, varios a colo-
cam entre as mulheres mais in-
fluentes do Brasil e da América
Latina. Mas a fundadora da re-
de Blue Tree Hotels, Chieko Ao-
ki, afirma que entrounomundo
dos negocios por acaso.

Ela conta que seu marido era
dono da rede de hotéis Caesar
Park, com unidades espalhadas
por grandes cidades de vérios
paises. “Quando seu sécio saiu,
ele ficou sem administrador.
Entrei para apagar o incéndio.
No inicio, ocupei a diretoria de
vendas e marketing”, conta.

Claro que ofatode ser forma-
da em direito pela Universida-
dede SaoPaulo,emadministra-
cdo pela Universidade de Sofia,
em Toquio, e em administracdo
hoteleira pela Cornell Univer-
sity, nos Estados Unidos, sus-
tentou seu bom desempenho.

“Com os resultados da rede
melhorando, assumi mais res-
ponsabilidades, até me tornar
presidente. Depois de alguns
anos, meu marido ficou doente
e vendeu o negdcio. Af fui em-

preender sozinha, porque o
mercado era muito bom e eu ja
tinha uma étima equipe.”
Onome Blue Treeveiodatra-
duc8oparaoinglés dosignifi-
cadode seusobrenome:ar-
vore azul. “Tenho mi-
nhas raizes orientais.
Sou muito obstinada,
gostodas coisas organi-
zadas, com disciplina.
Quando criei a empre-
sa, a primeira coisa que
defini foi que todos de-
veriam trabalhar tendo
como base esta frase de |
Madre Tereza de Calcu- .
td: ‘Ndo deixejamais queal-
guémqueachegou-sedetiva
embora sem sentir-se me-
lhor, ou mais feliz’. Essa frase
resume a nossa missdo.”
Em atividade desde
1997,aredefoiconcebi- /<
da para oferecer ;

Designer agarrou oport

Em 2010, pelo Twitter, o dono
recém-criada agéncia de publi-
cidade e design Ivoire, Danilo
Ferro, ficou sabendo que a Blue
Tree tinhaum trabalho que néo
poderia ser feito pela agéncia
que atendia a empresa na épo-
ca. “Nesse momento, enxer-
guei a oportunidade da minha
vida. Pedi uma chance de mos-
trar meu trabalho, e me deram.
Lembro que, em pouco mais de
um hora, eu j4 estava na recep-
¢do do escritério corporativo.

Esse foi o meu primeiro traba-
lho para a Blue Tree.”
Ferrocontaque,apdsestade-
manda, atendeu outras na se-
queéncia até conquistar a conta
da empresa. “Foi um processo
de muita negociagfo, ndo foi fa-
cil. A Ivoire tinha acabado de
nascer, masnegociei como gen-
te grande, falando de resulta-
dos, entregas, projetos futuros
etc. O mais importante foi en-
tregar um trabalho de agéncia
grande desde o inicio. Eu jd ti-
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nha passado por algumas agén-
cias,oque me deumais seguran-
canahora de prospecta-los.”
Ferro afirma que antes de as-
sinar o contrato, foi bastante
testado por todos os departa-
mentos daempresa. “Passei pe-
lo crivo de muitas pessoas até
chegar a atender a senhora Ao-
ki. Hoje, ela liga diretamente
em meu celular. Pode imaginar
o tamanho dessa conquistas”
O empresdrio de 32 anos diz
que onivel de exigéncia éalto, o

o Volume

1.5 milhao

Esse é o niumero de hdéspedes
gue passam por ano pela rede

R$ 349, 7 mi

Esse foi o faturamento dos hotéis
operados pela rede em 2013

® Resiliéncia

“Ndo encaro as dificuldades
como algo negativo. E um
aprendizado. Supera-las

¢ muito gostoso. D4 uma
sensacdo extraordinaria”
Chieko Aoki

PRESIDENTE DA BLUE TREE HOTELS

quefezelevar o padriodeentre-
ga de todos os trabalhos.

Com 25 funcionarios, atual-
mente a Ivoire atende outras
grandes companhias, mas tam-
bém abre espago para os peque-
nos. “Nunca esquecemos nos-
sasorigens. Além disso, umadi-
calegal paraospequenos é sem-
pre pulverizar a carteira de
clientes. Outradicaé que facam
tudo corretamente. Tenho or-
gulho de dizer que pago todos
osimpostos e queaverbaparao

qualidade, conforto e excelén-
ciaem servicos com padrdo cin-
co estrelas, a precos competiti-
vos de quatro estrelas, com fo-
conaatengdo ao cliente. “A mi-
nhaformadeadministrarécen-
tralizada nas pessoas, mesmo
porque nosso negdcio € presta-
cdodeservigos. Estimulo osfun-
ciondrios a criarem uma forma
amais de crescimento e um jei-
to diferente de fazer as coisas.
Quando a pessoa faz muito
bemalgo,comecaa cairnohdbi-
to. Além disso, acho importan-
te que a equipe pense em for-
mas para criar vinculo com os
clientes”, diz.

Hoje, arede fundada por esta
imigrante japonesa de 66 anos,
que chegou ao Brasil em 1956,
opera 23 hotéis espalhados por
17cidades do Pais, por onde pas-
sam 1,5 milhdo de h6spedes por
ano. “E muitaresponsabilidade
e grande oportunidade de pro-
porcionar uma experiéncia que
talvez essas pessoas nunca te-
nham tido.” Hoje, sob seu co-
mando estdo 2,1 mil funciond-
rios diretos e 7oo indiretos. Em
2013, o faturamento dos hotéis
administrados pela Blue Tree
atingiu R$ 349, 7 milhdes.

Na carreira empreendedora,
no entanto, ela enfrentou altos
ebaixos. “Ndoencaroasdificul-

dades como algo negativo.
Acho que ¢ sempre um
aprendizado. Certasve-
zes, penso que vida de
empregadoémuitome-
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lhor. Mas conseguir superar as
dificuldades é muito gostoso. E
uma sensagdo extraordindria.”

Chieko afirma que ultrapas-
sar obstédculos faz aumentar a
confianca do empreendedor,
que renasce fortalecido e me-
lhor, porque ndo vai repetir no-
vamente aquele erro. “E, no de-
sejode subirnovamente,apren-
demos coisas novas.”

Outrafonte de aprendizadoe
crescimento, segundo ela, vem
do contato com pequenos pres-
tadores de servicoque atendem
a rede. “Acho importante dar
oportunidade para os peque-
nos negocios, nés crescemos
com eles e eles conosco. Mas
acredito que para eles ndo deve
ser muito facil, pois sou muito
exigente. Como toda mulher,
observo muito os detalhes.”

Segundo ela, ¢ importante
passar trabalhos maiores do
queelesacreditam que sdo capa-
zes de fazer. “Faco isso por ter
certeza de que eles vio conse-
guir, porque facojunto,voutro-
cando ideias. A comunicagio
com qualquer parceiro ¢é extre-
mamente importante. Ele tem
de facilitar a minha vida, quero
um bom resultado, mas tam-
bém devo analisar se estoudan-
do um bom feedback, se esta-
mos alinhados na visdo.”

Ela contaque abuscapelaex-
celéncia no atendimento tor-
nouo Blue Tree um celeiro para
empresas do setor de servicos.
“Formamos muito e até que
ndo perdemos tanto, mas al-
guns vdo embora. Mas acho 6ti-
mo que isso ocorra. Assim, dou
oportunidade para que outra
pessoa seja treinada. Além dis-
so, aqueles que vdo para o mer-
cado melhoram o desempenho
de meus concorrentes, isso faz
com que eu tenha de melhorar
cada vez mais também.”

Aos jovens empreendedores,
Chiekodizqueaprimeiracarac-
teristica que devem ter € a con-
fianca. “Acredite em vocé e na
sua capacidade de atingir seus
objetivos, que é o que chama-
mos de sonho. Lute para ofere-
cer um diferencial. Ndo seja
mais um no mercado, e sim um
no mercado. Sempre lutei por
isso, esse foi o meu foco.”

unidade e ganhou conta

13° e para a festinha da galera ja
estd garantida.”

O empresario afirma que
aprendeu muito com a dona do
Blue Tree. “Gosto muito de
uma frase que ela diz: ‘O lider é
a agulha e os seguidores sdo a
linha’. Porém, acho que todos
devem estar em plena sintonia.
Ndo adianta a agulha ser rapida
demaisoualinhaserfraca,tudo
deve estar emharmonia paraca-
minharjunto. E assim que traba-
lhamos na Ivoire.”
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Chance. Ferro soube de
trabalho pelo Twitter

Consultoria cresce
apos conquistar
grande cliente

* Atuando com gestao
comercial, financeira e
operacional, empresa
tinha equipe com oito
pessoas; hoje sao 96

O aniversario de um ano de ati-

¢ vidade da consultoria em ges-
tdo Othink foi marcado pela

¢ conquistade seuprimeirogran-
decliente. “Atender a Blue Tree

¢ funcionou como um cartdo de
visita para o nosso negocio. Co-
mecamos fazendo um trabalho
pequeno e fomos ganhando
confiangae credibilidade, o que
possibilitou a expanséo da em-
presa, que passou a ocupar um
novo patamar no mercado”, re-
lembra o sécio Flavio Menezes.
Fundada em 2003, a Othink

completou dez anos dando ou-
tropassoimportante emsuatra-
jetoria. “No ano passado, quan-
do fizemos a fusdo com a italia-
na Business Integration Part-
ners (BIP), os empresdrios qui-
seram conhecer alguns de nos-
sosclientes, e aprépriasenhora
Aoki recebeu o vice-presidente
da BIP, Paolo Re. Ela mostrou
trabalhos que realizamos, bem
como a credibilidade que te-
moslddentro. O que certamen-
te ajudou a consolidar a fusdo.”

Além disso, ele diz que arede
sempre permitiu que ele levas-
se potenciais clientes a Blue
Tree, para mostrar o trabalho
realizado. “Conseguimos mate-
rializar nossa entrega com es-
sas visitas”, afirma.

Para quem tem um pequeno
negdcioe quer atrairumgrande
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Fusao. O italiano Re (3 esq), com os fundadores da Othink: Menezes, De Paula, Vit e Barbosa

cliente, Menezes diz que o em-
presario deve explorar, no bom
sentido, sua rede de relaciona-
mento e mostrar, desde a pri-
meira conversa, seriedade. “Pa-

ra mim, esse ¢ o ponto princi-
pal. A empresa pequena deve
mostrar o qudo ela ¢ séria e o
qudo ela pode ser flexivel, coisa
que as grandes ndo podem, no

atendimento personalizado.
Nisso, os grandes veem valor.
Atéhojeatendo pessoalmentea
Blue Tree. Essa proximidade
com o grande cliente, demons-

® Conquista

“Comecamos fazendo

um trabalho pequeno

e fomos ganhando
confianca e credibilidade”
Flavio Menezes
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trando seriedade e flexibilida-
de, ¢ um grande diferencial.”

Segundo Menezes, a caracte-
ristica empreendedora mais
marcante de Chieko Aoki ¢ a
perseveranca e persisténcia em
sempre atingir os melhores re-
sultados no sentido amplo.”

O empresdrio destaca, ainda,
a busca constante da perfeicio
emtermosde qualidade,dosre-
sultados financeiros e de como
gerir o patrimoénio dos hotéis.
“Elatem muitadisciplina.Inde-
pendentemente do momento
do Pais,essaé sempreasuabus-
ca. Sem duvida, ¢ um exemplo
para todos que tém o privilégio
de convivem com ela.” Ele con-
ta que atualmente a BIP possui
96 consultores contratados, e
que os grandes clientes repre-
sentam 80% do faturamento.
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