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O RISCO DOS NEGOCIOS DA FAMILIA ESTA NO
COMPORTAMENTO DOS MEMBROS DA FAMILIA

O que acontece quando socios tém perfis psicologicos muito diferentes mesmo
quando pertencem a mesma familia?

Essas diferencas podem comprometer o relacionamento dos fa
também gerar riscos para o negocio da familia. '
Vocg, provavelmente, tem conhecimento de casos em que o comport
sOCios comprometeu o0 negocio. Vamos examinar como isso a

A SOCIEDADE DE GUILHERME E MAURICIO

Guilherme e Mauricio sao socios de uma empresa de sucesso.
suas diferencas ajudaram para obter resultados.




L
OTIMISMO X PESSIMISMO

Guilherme e conhecido por acreditar que tudo vai dar certo e Mauricio,
pelo contrario, e tido como um pessimista de carteirinha. Essa diferenca faz
com gue todas as decisGes sejam minuciosamente discutidas.

Sao pontos de vista distintos e eles sabem que nao e para haver um
vencedor, mas flexibilizar as respectivas posicoes, para por o pe na realidade
e Nao comprometer a empresa.

Eles aprenderam a respeitar a opinidao do socio e avaliar a melhor posicao -
de equilibrio e ndo a querer impor sua opinido. As vezes eles comentam o que
seria da'empresa se os dois fossem igualmente otimistas ou pessimjsfﬁ's.



onsegl a mais descontraido e
a negociacao sem causar estresse e em busca de um final

aik ~Guilherme fica irritado e tende a desistir, nao continuar uma negociacao que fica
emperra'da{-El__e__ sabe que pode perder negocios importantes para a empresa,
percebe sua dificuldade e pede o apoio de Mauricio.
Mauricio fica alerta 'e's'.'empre acompanha as negociacoes de Guilherme. Eles
desenvolveram uma forma de complementacao de suas diferencas




VINCULOS

Guilherme esta sempre expandindo suas relacdes e mantendo os vinculos com as
pessoas. Ele € muito conhecido nao s6 no ramo de atividades da empresa, como tambem

no bairro e em outros lugares que costuma frequentar. Tem muita facilidade em falar com
pessoas desconhecidas.

Mauricio nao é tao expansivo. Ele tem boas relacdes preservadas ha muitos anos e
muito fiéis. Essas diferencas nao prejudicam a empresa. Eles ja se acostumaram com

algumas pessoas que procuram naturalmente o Guilherme e com outras que preferem
falar com Mauricio.



PROTAGONISMO

Guilherme sempre toma a iniciativa e procura estabelecer metas que estejam ao
alcance dos recursos da empresa. Define seus objetivos e detalha os meios e caminhos
para concretiza-los. Acontece que sao bem concebidos e quase sempre alcancados.

Mauricio fica admirado com a visao realista de Guilherme e confia em suas ideias.

Mauricio sabe que nao tem tanta iniciativa, mas acompanha e realiza as metas,
apoiando Guilherme.
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QUANDO 0OS COMPORTAMENTOS COMPLICAM OS
NEGOCIOS

Quais os comportamentos que poderiam levar Guilherme e Mauricio ao fracasso?
Vocé acompanhou como as diferencas entre eles apareceram nas relacdes diarias e

observou que Guilherme e Mauricio foram se ajustando de forma que essas diferencas
pessoais nao prejudicassem 0s negaocios.

Vamos examinar caso nao houvesse sinergismo e se esses comportamentos fossem
mais extremados, mais radicais.
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AUTOCONTROLE

Guilherme nao tem muita paciéncia para negociacoes. Felizmente ele sabe disso e
pede ajuda a Mauricio. Caso seu autocontrole fosse mais extremado, certamente as
negociacoes seriam desastrosas.

Mauricio possui um autocontrole adequado; entretanto, caso seu comportamento
0sse de passividade e submisso as posi¢des do outro negociador, 0s negocios seriam
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OHCIOS?

Estamos considerando o comportamento, sempre presente, COmo 0 maior risco
do negocio sem considerar outras variaveis como a economia, a politica, o mercado,
a tecnologia e assim por diante.

Comportamentos sao aprendidos ao longo da vida e podem ser treinados para
maior adequacao aos desafios enfrentados, evitando conflitos e estresse.

Se 0 comportamento adequado e flexivel € uma condi¢cao que favorece o sucesso,

um bom acordo de sdcios pode evitar muitos conflitos.




CONHECA MAIS SOBRE
GOVERNANCA FAMILIAR

WWW.|JOAOMARCOS.NET

g’

JoaoMarcos

governanca familiar



http://www.xn--joomarcos-m2a.net/

