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El secreto del éxito de socios y de empresas socias que han logrado avanzar en su 
productividad y por consiguiente en sus resultados financieros en beneficio de sus 
partes interesadas, ha sido mantener la fluidez en la relación con ingredientes como 
la claridad en el lenguaje, la colaboración, el crecimiento personal y profesional 
de quienes participan en la relación y la capacidad de superación de los conflictos 
que puedan surgir en el trabajo cotidiano. Pero para lograr la superación de los 
conflictos se requiere del uso de herramientas que la autora ha diseñado, aplicado 
y que ha querido compartir en este libro, en beneficio de sus lectores.

Las relaciones interempresariales, principalmente aquellas que se sustentan en la 
búsqueda de un objetivo común, bajo la forma de sociedades, asociaciones, uniones 
temporales, consorcios y demás, son un reto para quienes participan dentro de cada 
una de las empresas, debido a que se trata, no solo de relacionamiento de empresas, 
sino de los seres humanos involucrados.

Este libro presenta amplias descripciones de las situaciones que pueden afectar 
el logro de los objetivos comunes de empresas aliadas, así como las formas y 
metodología para prevenirlas y solucionarlas. Sin embargo, lo más importante, 
trata de cómo las formas de ser, de analizar y de reaccionar de los seres humanos 
que intervienen en estos procesos tienen influencia en los aspectos positivos o 
negativos de dichas relaciones empresariales.

P R Ó LO G O
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Hay en este libro palabras que aparecen con frecuencia, como por ejemplo 
“percepción”, que evoca algo inmaterial, pero que tiene gran influencia en la relación 
entre los seres humanos, pues de la percepción resulta la reacción y de la reacción, 
la exaltación o menosprecio por el otro y sus capacidades. De estas reacciones 
depende en buena medida la base de la relación no solo entre las personas, sino 
entre las empresas socias, por lo cual, es necesario siempre colocar por encima de 
las percepciones y reacciones, así como de la empatía entre quienes conforman los 
equipos de cada una de las partes, el objetivo que las une. 

El libro que aquí se presenta está dirigido no solo a los líderes de grupos designados 
por cada empresa para diseñar y llevar a cabo las estrategias y actividades requeridas 
en la búsqueda del objetivo común, sino a todos los miembros de dichos equipos, así 
como a terceros que eventualmente puedan ayudar a fluir y mejorar las relaciones 
entre socios, a modo de facilitadores y expertos en manejo de conflictos o relaciones 
interempresariales. 

La autora, quien cuenta con amplia experiencia en el manejo e intervención en 
las relaciones entre empresas aliadas, ha querido destacar de forma simbólica, 
utilizando un viejo lenguaje nórdico, a través de signos conocidos como “runas” y 
el significado de algunas de ellas, los cuatro posibles estados de una relación entre 
empresas aliadas o socias. Cada uno de estos estados tiene oportunidades que a 
través de la metodología ResoCia® pueden ser identificadas y aprovechadas en favor 
del objetivo que une a dichas empresas.

En beneficio de una lectura amena, la autora ha utilizado a lo largo del libro el 
ejemplo de dos compañías que se complementan en sus funciones pero que en un 
momento determinado de la relación son conscientes de que esta no fluye, que se 
han acumulado razones generadoras de conflictos que afectan la productividad y 
sus ganancias. Describe entonces las percepciones y características de los líderes de 
la unión empresarial y aplica en ellos y sus colaboradores ejercicios que les permiten 
superar estas situaciones, mejorando y cambiando el estado de la relación hacia uno 
más productivo y enriquecedor para las partes. Es así como la lectura se hace fácil 
y comprensible y, por lo tanto, motiva a aplicar las herramientas aquí consignadas. 

María Isabel Escobar – Cliente de ResoCia®



Suena el teléfono y contesto:

—Buenas tardes, soy ResoCia®.

—¡Hola! Soy Alberto Machado, gerente general de la empresa Forte. La Dra. Correa 
de la empresa Frank SAS me dijo que le llamara porque usted le hizo un trabajo 
muy valioso a su empresa y me explicó que me podría ayudar. Tengo un gigantesco 
problema, me siento ahogado, siento muchísima presión de mi socio y del grupo 
directivo de mi empresa, porque no hay confianza y esto ha creado una fuerte 
polarización. Estoy enredado, como en un mal matrimonio. ¿Cuándo podemos 
hablar?

Fui a una reunión y me contó que su empresa de Confecciones Forte decidió 
asociarse hace 3 años para crecer y proyectar sus productos con la empresa Insi, 
del Dr. Smith, quienes tienen una amplia red de comercialización en el país. 

Dice: —Hemos trabajado juntos desde hace 3 años y en general nos ha ido bien, 
los resultados económicos han sido positivos, por eso nos hemos aguantado. 
Inicialmente, con la expectativa mutua de crecer y ser más productivos, empezamos 
con mucho empuje y optimismo y con los meses fueron apareciendo los problemitas, 
problemas y problemones.  

I N T R O D U CC I Ó N
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Continúa: —Ya no aguanto más… estoy desesperado. Son insoportables, tenemos 
mucho desgaste. No estamos de acuerdo en muchas formas de hacer las cosas, 
creemos que malgastan el dinero y que hay mucho desperdicio y reprocesos. Y, 
lo peor, es que no nos entregan la información que pedimos, son incumplidos en 
las reuniones, y en las cosas que se comprometen, no responden con lo acordado. 
Son desordenados, se desautorizan entre ellos y nos están creando unas grandes 
dificultades internas. Hacen un pedido y después de unos días dicen que no, que 
era otro y que nosotros no entendimos; lo que ha llevado a que algunos de mis 
ejecutivos no quieran trabajar con ellos… es una locura. Necesito encontrar una 
salida positiva o no vamos a aguantar mucho más. 

Continúa el Sr. Machado: —La confianza se ha deteriorado y el ambiente de trabajo 
es malo, pesado, aburrido. Mi gente busca excusas para no trabajar con ellos y los 
que quieren son muy permisivos, entonces ya tenemos problemas internos por 
culpa de ellos. ¿Usted cree que puede haber una solución?, ¿puede ayudarnos? 

Después de escucharlo atentamente durante un rato pude confirmar que él 
necesitaba desahogarse. Para mí era importante toda la información que me 
brindaba sobre la relación con su socio y la dinámica entre ellos. Su punto de vista 
me era valioso y yo tomaba nota para apoyar mi memoria. 

Entonces le dije: —Alberto, quiero contestar su pregunta, claro que sí le podemos 
ayudar. ResoCia® es una marca registrada, cuenta con una metodología probada con 
un gran número de empresas socias en sectores del campo agroquímico, comercial 
y de hidrocarburos, que necesitaron mejorar la fluidez de su relación para obtener 
resultados positivos, con el menor desgaste posible. 

Continuaba: —También hemos aplicado la metodología en empresas donde hay 
conflicto, donde las áreas son como silos, con poco o nula sinergia, por ejemplo, 
entre producción y comercial que son en su esencia interdependientes y no trabajan 
como tal. Adicionalmente, ha funcionado con excelentes resultados en situaciones 
donde dos o más socios están emprendiendo un proyecto conjunto. 

—El único requisito fundamental que existe para iniciar el trabajo es que los 
gerentes generales de las dos compañías estén decididos y quieran emprender el 
proceso, aspecto que se expresa también en el pago del costo de los honorarios de 
consultoría por parte de las empresas.

Me dijo el Sr. Machado: —Señora ResoCia®, mi socio no sabe que estamos hablando 
y no tengo ni idea si él quiera participar y mucho menos sus gerentes. Cada uno 
es una isla independiente y tiene su propio reinado. Tampoco sé si quiera asumir 
algún costo, entiendo que debe ser 50/50, pero no sé.



IntroduccIón XXI  

Contesté: —Alberto, no se preocupe, así empiezan todos o casi todos nuestros 
trabajos. Nuestro primer reto es convencer a los socios de la necesidad de aplicar 
la metodología para obtener mejores resultados en su relación comercial. Quiero 
hacerle unas preguntas con el fin de clarificar las principales oportunidades de 
mejora en la sociedad e identificar el aporte de esta metodología. El paso siguiente 
sería organizar la estrategia para hablar con su socio. 

Por ahora precisemos que la información que incluye este libro son herramientas 
útiles para construir, mejorar y fortalecer la relación entre dos o más socios o 
socias, sean personas naturales o jurídicas. En muchas ocasiones, las personas 
naturales heredan empresas que tenían un único fundador o forman sociedades 
con base en ideas innovadoras y emprenden sus negocios con mucho optimismo, 
con excelentes actitudes, pero lo hacen sin conocerse y sin construir las bases de 
una relación duradera. De esta manera, empieza el vínculo de negocio, con aspectos 
muy similares a una relación de pareja, pero sin intimidad.

La complejidad de las relaciones entre los seres humanos se manifiesta frecuentemente 
cuando dos o más personas emprenden un proyecto conjunto, teniendo claro 
o no el objetivo. Inicialmente el entusiasmo e incluso la pasión por el proyecto 
permiten que el futuro se vea muy próspero, pero con el transcurrir de los días y la 
presencia de diversas situaciones que se presentan como los egos, las expectativas, 
las necesidades variadas, las prioridades de cada uno, sus creencias, sus deseos de 
poder y sus características culturales, entre otros, se hace evidente su desalineación 
y se manifiestan los conflictos, los problemas y las diferencias. De acuerdo con 
Noam Wasseman (2013), profesor de Harvard, en su libro The founder´s dilemma, 
el 65 % de las empresas emergentes fracasan por el conflicto entre los cofundadores.

Este alto porcentaje de fracasos fue una motivación para escribir este libro, por eso 
es importante empezar como hacen las parejas: conociéndose, aclarando, haciendo 
acuerdos, negociando, etc. De igual forma, hoy en día hay temas muy sensibles 
que también inciden en las sociedades como, por ejemplo, la responsabilidad 
social, el cuidado del medioambiente y en el caso colombiano la seguridad. Desde 
el principio de la relación de socios debe quedar claro cómo se manejarán estos y 
muchos otros puntos.

Que este libro sea una guía para todas aquellas personas y empresas que para 
optimizar o potencializar los resultados de sus proyectos o de sus negocios, 
requieren formar una sociedad, es decir, tener uno o varios socios. 

Es necesario aclarar que cuando aquí se nombre la palabra socio, significa socia, 
socias o socios, para el efecto del tema es indiferente la orientación sexual.

Para atender el contexto que suelen enfrentar las empresas y las personas, este libro 
explica los diferentes momentos que viven los socios y se recrea en cada capítulo 
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con la descripción de un modelo de sociedad que paso a paso va mostrando las 
diferentes situaciones, las etapas del proceso vivido y los resultados logrados. 
Cabe mencionar que el ejemplo de las empresas Forte, de confecciones, del señor 
Machado e Insi, de distribución, del señor Smith, es figurado y construido con las 
experiencias obtenidas, trabajando con compañías socias, con muchas personas 
que tienen ese rol y que han obtenido innumerables beneficios en sus sociedades. 
Lo que les ha aportado un crecimiento organizacional, posicionamiento en el 
mercado, resultados económicos importantes, disminuyendo las dificultades, 
los conflictos y el desgaste, que afectaban su armonía, su desarrollo y también de 
manera significativa el relacionamiento entre las personas involucradas. 

El conflicto y las diferencias son importantes porque generalmente para solucionarlos 
se encuentran alternativas creativas e innovadoras que enriquecen a las partes; 
sin embargo, cuando las personas involucradas se sienten afectadas por dichos 
conflictos y se empantanan, las consecuencias pueden ser complejas y nefastas. 
Por tal razón, es importante que los socios fortalezcan sus competencias de 
pensamiento estratégico, negociación, trabajo en equipo y orientación a resultados, 
principalmente, y así logren obtener el mayor beneficio de dichos conflictos. Sobre 
estas competencias hablaremos más adelante.

La metodología ResoCia® es una herramienta útil y práctica que de manera creativa 
y pedagógica señala y orienta una serie de acciones para resolver las situaciones 
conflictivas que pueden tener los socios, sean personas naturales o jurídicas que 
se relacionan como organización con otras empresas. 

El libro que tiene en sus manos busca atender la necesidad de construir o fortalecer 
la relación entre los socios y las compañías socias, aporta herramientas para ser 
un buen socio y contribuye a entender y solucionar las problemáticas y a poner 
en práctica las oportunidades de mejora que se pueden presentar en cualquier 
momento de la relación societaria. 

Incluye los momentos o ciclos que vive la relación, describe las principales 
competencias para ser un socio idóneo, las primordiales características para 
constituir la sociedad, los pilares sobre los cuales se fundamenta y al final la 
metodología propuesta de cinco pasos, los dos primeros desde lo individual y los 
últimos tres desde lo colectivo; todo lo anterior para fortalecer y mejorar la relación 
y contribuir con el logro del propósito común. 

¡Qué lo disfruten y les sea muy útil!


