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do portas para bons negdcios

Por Rita Lessa

m um mercado cada vez mais com-

petitivo e com consumidores cada

vez mais exigentes, o estabelecimen-
to de parcerias torna-se um importante
aliado para as empresas que desejam um
diferencial competitivo. Parcerias empre-
sarials nio ocorrem somente em grandes
empresas, mas também em micro e pe-
quenas, trazendo intimeros beneficios as
mesmas.

Pode-se definir parceria como a
cooperagio entre diferentes organizagdes
a fim de proporcionar beneficios matu-
os entre as partes envolvidas. Trata-se de
uma relagio “ganha-ganha”, na qual as
parceiras visam a elaboragio de um proje-
to conjunto que resultard em lucro. Além
disso, através das parcerias é possivel oti-
mizar os processo de algumas areas da
empresa, sem perder o controle acionario
sobre ela.

As parcerias permitem as mi-
cro e pequenas empresas, sem grandes
investimentos, penetrar em diferentes
mercados,aumentar a participagio no
mercado em que ja atuam e podem tam-
bém contribuir para o crescimento e me-
lhora dos processos e tecnologias na orga-
nizagio.

E importante ressaltar que nio
existe um tipo ideal, um modelo correto
de parceria, mas sim aliangas adequadas as
necessidades de cada empresa e aos seus
obj etivos. Assim como um novo empreen-
dimento, as parcerias também necessitam
de planejamento e estudos. E de grande
importincia que se realize pesquisas para
avaliar a viabilidade da alianga, para que
ela seja positiva para ambas as partes.

Outro ponto importante a ser
destacado é que as parcerias devem estar
embutidas nas estratégias da empresa,
como um meio, mas nio serem consi-
deradas como o objetivo final. Elas sio
instrumentos facilitadores e otimizadores
para alcangar o sucesso organizacional.

Portanto, os bons resultados de
uma parceria dependem nio s6 das condi-
¢des do mercado e dos concorrentes, mas
também da disponibilidade dos gestores
das empresas parceiras em cooperar uns
com os outros, agregando valor a alianga
e havendo confianga entre eles e a consci-
éncia de que os objetivos a serem alcan-
cados sdo semelhantes: alcangar o sucesso
no mercado em que atuam.

Conhecer pessoas ¢ muito im-
portante para que as parcerias acontegam.
Por essa razio o profissional deve estar
atento as suas redes de relacionamento.
Observar a quem est4 conectado e anali-
sar se essas pessoas O permite sentir-se em
outro patamar, gerando oportunidade de

vislumbras outros pontos de vista.

Por essa razio, andarmos apenas
com pessoais iguais a ndés mesmos nio
¢ nada engrandecedor profissionalmen-
te, ndo nos fard enxergar oportunidades
diferentes do padrio. A dica é cultivar
relacionamentos préximos com alguns
clientes externos ou internos para com-
partilhar melhores praticas de gestio ou
carreira.

Ha momentos que é importante
um olhar critico, alguém que faga o papel
do “advogado do diabo” alguém que ava-
lie sua conduta, inspire e instigue o cres-
cimento pessoal.

Pessoas que véem oportunida-
de onde a maioria vé problemas ¢ sem-
pre inspirador. Um mentor, um amigo
ou outro que inspire com o seu senso de
observagio as coisas positivas é um fator
motivador de melhoria.

Lembre-se que para tudo isso dar certo é
importante dar e receber, entio lembre-se
de dar a sua contribui¢io isso fard com
que vocé seja um profissional mais com-
pleto, que gere a sua empresa de forma

mais eficaz.



