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PREAMBULO

O segredo do sucesso de parceiros e empresas parceiras que conseguiram
aumentar sua produtividade e, portanto, seus resultados financeiros em
beneficio de seus acionistas foi manter a fluidez do relacionamento com
ingredientes como clareza na linguagem, colaboragio, crescimento pessoal e
profissional dos envolvidos no relacionamento e a capacidade de superar
conflitos que possam surgir no trabalho diario. Mas a supera¢do de conflitos
requer o uso de ferramentas que a autora criou, aplicou e compartilhou neste
livro para o beneficio de seus leitores.

As relagdes interempresariais, principalmente aquelas baseadas na busca de um
objetivo comum, na forma de empresas, associagdes, sindicatos temporarios,
consdrcios e outros, sio um desafio para aqueles que participam de cada uma das
empresas, pelo fato de ndo se tratar apenas de relacdes empresariais, mas também
dos seres humanos envolvidos.

Este livro apresenta descri¢des abrangentes de situagdes que podem afetar a
realizacdo dos objetivos comuns de empresas aliadas, bem como formas e
metodologias para preveni-las e resolvé-las. Porém, o mais importante é que ele
trata de como as formas de ser, analisar e reagir dos seres humanos envolvidos
nesses processos influenciam os aspectos positivos ou negativos de tais relagdes
comerciais.
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Ha palavras que aparecem com frequéncia neste livro, como "percepgao”, que
evoca algo imaterial, mas que tem grande influéncia no relacionamento entre as
pessoas, porque a percepg¢do leva a reagdes, e as reagdes levam a exaltagdo ou ao
desprezo pela outra pessoa e suas habilidades. A base do relacionamento nao sé6
entre as pessoas, mas também entre as empresas parceiras, depende em grande
parte dessas reagdes, e é por isso que é sempre necessario colocar o objetivo que
as une acima das percepgdes e reagdes, bem como a empatia entre os membros
da equipe de cada uma das partes.

O livro aqui apresentado ¢ dirigido ndo apenas aos lideres de grupos designados
por cada empresa para projetar e executar as estratégias e atividades necessarias na
busca do objetivo comum, mas a todos os membros dessas equipes, bem como a
terceiros que possam eventualmente ajudar a fluir e melhorar as relagdes entre
os parceiros, como facilitadores e especialistas em gestdo de conflitos ou relagdes
entre empresas.

O autor, que tem ampla experiéncia no gerenciamento e interven¢io nos
relacionamentos entre empresas aliadas, quis destacar de forma simbdlica,
usando um antigo idioma nérdico, por meio de sinais conhecidos como "runas"
e o significado de alguns deles, os quatro estados possiveis de um relacionamento
entre empresas aliadas ou parceiras. Cada um desses estados tem oportunidades
que, por meio da metodologia ResoCia®, podem ser identificadas e exploradas em
favor do objetivo que une essas empresas.

Para que a leitura seja agradavel, o autor utilizou ao longo do livro o exemplo de
duas empresas que se complementam em suas fungdes, mas que em
determinado momento do relacionamento se ddo conta de que ele nio esta
fluindo, que acumularam motivos de conflitos que afetam a produtividade e os
lucros. Em seguida, descreve as percepgoes e caracteristicas dos lideres da unido
empresarial e aplica a eles e a seus colaboradores exercicios que lhes permitem
superar essas situagdes, melhorando e mudando o estado do relacionamento para
um mais produtivo e enriquecedor para as partes. Dessa forma, a leitura se torna
facil e compreensivel e, portanto, motiva a aplicagdo das ferramentas aqui
descritas.

Maria Isabel Escobar - Cliente ResoCia
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O telefone toca e eu atendo:
-Boa tarde, eu sou o ResoCia®.

-Ol4, sou Alberto Machado, gerente geral da empresa Forte. A Dra. Correa, da
Frank SAS, me disse para ligar para o senhor porque fez um trabalho muito
valioso para a empresa dela e explicou que o senhor poderia me ajudar. Estou com
um problema gigantesco, me sinto sufocado, sinto muita pressio do meu sécio e
do grupo de gestdo da minha empresa, porque ndo ha confianca e isso criou
uma forte polariza¢ao. Estou emaranhado, como em um casamento ruim.
Quando podemos conversar?

Fui a uma reuniéo e ele me disse que sua empresa, a Confecciones Forte, decidiu
fazer uma parceria ha 3 anos para crescer e projetar seus produtos com a
empresa do Dr. Smith, a Insi, que tem uma ampla rede de marketing no pais.

Ele diz: "Estamos trabalhando juntos ha trés anos e, em geral, temos nos saido
bem, os resultados econdmicos tém sido positivos, e é por isso que continuamos
juntos. Inicialmente, com a expectativa mutua de crescer e ser mais produtivos,
come¢amos com muito impeto e otimismo, mas, com o passar dos meses,
comegaram a surgir pequenos problemas, problemas e grandes problemas.
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Ele continua: "Ndo aguento mais... Estou desesperado. Eles sdo insuportaveis,
temos muito desgaste. Nao concordamos com muitas das maneiras de fazer as
coisas, achamos que eles desperdicam dinheiro e que ha muito desperdicio e
reprocessamento. E o pior é que eles ndo nos dao as informagoes que pedimos,
ndo cumprem as reunides e, nas coisas com as quais se comprometem, nao
respondem ao que foi acordado. Eles sdo desordenados, se repudiam uns aos
outros e estdo criando grandes dificuldades internas para nds. Eles fazem uma
solicitacdo e depois de alguns dias dizem que ndo, que era outra e que nao
entendemos; o que fez com que alguns dos meus executivos ndo quisessem
trabalhar com eles... é uma loucura. Preciso encontrar uma saida positiva ou nao
vamos durar muito mais tempo.

O Sr. Machado continua: "A confianca se deteriorou e o ambiente de trabalho é
ruim, pesado, chato. Meu pessoal procura desculpas para ndo trabalhar com eles
e 0s que querem trabalhar sio muito permissivos, entdo ja temos problemas
internos por causa deles. O senhor acha que pode haver uma solugdo, pode nos
ajudar?

Depois de ouvi-lo atentamente por algum tempo, pude confirmar que ele
precisava desabafar. Todas as informagdes que ele me deu sobre seu
relacionamento com o parceiro e a dinamica entre eles foram importantes para
mim. Seu ponto de vista era valioso para mim e fiz anotagdes para apoiar minha
memoria.

\ 7

Entdo eu disse a ele: -Alberto, quero responder a sua pergunta, é claro que
podemos ajudar o senhor. A ResoCia® é uma marca registrada, com metodologia
comprovada por um grande numero de empresas parceiras dos setores
agroquimico, comercial e de hidrocarbonetos, que precisavam melhorar a fluidez
do relacionamento para obter resultados positivos, com o menor desgaste
possivel.

E continuei: "Também aplicamos a metodologia em empresas onde ha conflito,
onde as areas estdo em silos, com pouca ou nenhuma sinergia, por exemplo,
entre producdo e comercial, que sdo essencialmente interdependentes e nao
funcionam como tal. Além disso, ela tem funcionado com excelentes resultados
em situacbes em que dois ou mais parceiros estdo realizando um projeto
conjunto.

O tunico requisito fundamental para iniciar o trabalho é que os gerentes gerais das
duas empresas estejam determinados e dispostos a realizar o processo, o que
também ¢ expresso no pagamento do custo dos honorarios de consultoria pelas
empresas.

O Sr. Machado me disse: "Sra. ResoCia®, meu socio néo sabe do que estamos falando
e ndo tenho ideia se ele quer participar, muito menos seus gerentes. Cada um é
uma ilha independente e tem seu proprio reinado. Também nao sei se ele quer
assumir algum custo, entendo que deve ser 50/50, mas ndo sei.
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Eu respondi: -Alberto, nio se preocupe, ¢ assim que todo ou quase todo o nosso
trabalho comecga. Nosso primeiro desafio é convencer os parceiros da
necessidade de aplicar a metodologia para obter melhores resultados em seu
relacionamento comercial. Gostaria de fazer algumas perguntas ao senhor para
esclarecer as principais oportunidades de melhoria na parceria e identificar a
contribuicdo dessa metodologia. A préxima etapa seria organizar a estratégia

para conversar com o senhor.

Por enquanto, as informagdes incluidas neste livro sdo ferramentas uteis para
construir, melhorar e fortalecer o relacionamento entre dois ou mais parceiros,
sejam eles pessoas fisicas ou juridicas. Em muitos casos, os individuos herdam
empresas que tiveram um unico fundador ou formam parcerias com base em
ideias inovadoras e iniciam seus negdcios com muito otimismo e excelentes
atitudes, mas o fazem sem se conhecerem e sem construir as bases de um
relacionamento duradouro. Dessa forma, inicia-se o vinculo empresarial, com
aspectos muito semelhantes ao relacionamento de um casal, mas sem
intimidade.

A complexidade das relagdes entre os seres humanos geralmente se manifesta quando
duas ou mais pessoas empreendem um projeto conjunto, independentemente de
terem ou nao clareza quanto ao objetivo. Inicialmente, o entusiasmo e até
mesmo a paixdo pelo projeto fazem com que o futuro parega muito préspero,
mas com o passar do tempo e a presenga de varias situagdes que surgem, como
egos, expectativas, necessidades variadas, as prioridades de cada pessoa, suas
crengas, seus desejos de poder e suas caracteristicas culturais, entre outras, seu
desalinhamento se torna evidente e os conflitos, problemas e diferengas se
tornam aparentes. De acordo com o professor de Harvard, Noam Wasseman
(2013), em seu livro The founder's dilemma (O dilema do fundador), 65% das start-
ups fracassam devido a conflitos entre os cofundadores.

Essa alta porcentagem de fracassos foi uma motivagdo para escrever este livro, e é
por isso que é importante comecar como os casais fazem: conhecendo um ao
outro, esclarecendo, fazendo acordos, negociando etc. Da mesma forma, hoje em
dia hd questdes muito sensiveis que também afetam as parcerias, como
responsabilidade social, cuidado com o meio ambiente e, no caso da Colombia,
seguranca. Desde o inicio da parceria, deve ficar claro como esses e muitos
outros pontos serdo tratados.

Que este livro seja um guia para todas as pessoas e empresas que, para otimizar
ou maximizar os resultados de seus projetos ou negocios, precisam formar uma
parceria, ou seja, ter um ou mais parceiros.

E necessario esclarecer que quando a palavra parceiro ¢ usada aqui, ela significa
parceiro, parceiros, para o propdsito do topico, a orientagao sexual é irrelevante.

A fim de abordar o contexto que as empresas e os individuos frequentemente
enfrentam, este livro explica os diferentes momentos que os parceiros vivenciam
e recriam em cada capitulo

XXl
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com a descricio de um modelo de parceria que mostra, passo a passo, as
diferentes situagdes, as etapas do processo e os resultados alcangados. Vale
ressaltar que o exemplo da empresa de confecgdes do Sr. Machado, a Forte, e da
empresa de distribuicdo do Sr. Smith, a Insi, é figurativo e baseado nas
experiéncias adquiridas no trabalho com empresas parceiras, com muitas
pessoas que exercem esse papel e que obtiveram intiimeros beneficios em suas
parcerias. Isso lhes trouxe crescimento organizacional, posicionamento no
mercado, resultados economicos importantes, reduzindo as dificuldades, os
conflitos e os desgastes que afetavam sua harmonia, seu desenvolvimento e
também de forma significativa o relacionamento entre as pessoas envolvidas.

Conflitos e diferencas sdo importantes porque geralmente sio encontradas
alternativas criativas e inovadoras para resolvé-los e enriquecer as partes; no
entanto, quando as pessoas envolvidas se sentem afetadas por esses conflitos e
ficam atoladas neles, as consequéncias podem ser complexas e terriveis. Por esse
motivo, é importante que os parceiros fortalecam suas competéncias em
pensamento estratégico, negociagdo, trabalho em equipe e orientagdo para
resultados a fim de tirar o0 maximo proveito desses conflitos. Essas competéncias

serdo discutidas a seguir.

A metodologia ResoCia® ¢ uma ferramenta til e pratica que, de forma criativa e
pedagogica, aponta e orienta uma série de agdes para resolver situagdes de
conflito que possam surgir entre parceiros, sejam eles pessoas fisicas ou juridicas
que se relacionam como uma organizagao com outras empresas.

O livro que o senhor tem em méos procura abordar a necessidade de construir ou
fortalecer o relacionamento entre parceiros e empresas parceiras, fornece
ferramentas para ser um bom parceiro e ajuda a entender e resolver problemas e
implementar oportunidades de melhoria que possam surgir em qualquer ponto
do relacionamento de parceria.

Ele inclui os momentos ou ciclos pelos quais o relacionamento passa, descreve
as principais competéncias para ser um parceiro adequado, as principais
caracteristicas para constituir a parceria, os pilares sobre os quais ela se baseia e,
no final, a metodologia proposta de cinco etapas, as duas primeiras individuais e
as trés ultimas coletivas; tudo isso para fortalecer e melhorar o relacionamento e
contribuir para a realiza¢ao do objetivo comum.

Aproveite e considere-o muito util!





