Imobiliario

www.construir.pt

[ o

Nuno Malheiro da Silva
Presidente do FOCUS group

nuno.malheiro@focusgroup.eu

Saber partilhar
0S riscos e 0s
custos da
operacao
conjunta, para
poder colher
igualmente os
beneficios do
sucesso,
quando ele
chegar e saber
dar a lideranca
com humildade,
a quem conhece
o mercado e a
melhor forma de
agir, demonstra
de forma clara
as nossas
intencoes de
parceria

As parcerias

Ao longo dos anos fui procurando salientar a importancia de estabelecer parcerias para poder crescer, con-
quistar novos mercados ou novas dreas de negécios. Salvo honrosas excepgdes, os portugueses, apesar de afir-
marem que estdo disponiveis e interessados em estabelecer parcerias, muito dificilmente as conseguem
implementar. Nao estd no ADN das pequenas empresas e dos seus lideres perderem a capacidade de decidir so-
zinhos e de chegarem a compromissos que lhes permita alcangar outro patamar.

No entanto tenho ficado surpreendido pela facilidade com que tenho conseguido estabelecer parcerias, prin-
cipalmente fora de Portugal. Em cada mercado onde procuramos exercer actividade, aproveitar as redes de
contactos dos nossos parceiros torna-se um exercicio que beneficia todos. Se por um lado podemos aproveitar
as vantagens que os nossos parceiros nos disponibilizam, por outro podemos potenciar, com a nossa experién-
cia e 0 nosso “know-how”, o conhecimento local que dificilmente conseguiriamos obter em pouco tempo, e
com muito menos custo e esforco.

O que é realmente fundamental, como em tudo na vida, é sermos honestos e sérios com os nossos parceiros de
modo a garantir que eles possam confiar em nés, do mesmo modo que nés devemos confiar neles. Claro que
existira sempre um periodo de adapta¢io e de conhecimento miituo, mas somos nds, que entramos numM NOVo
mercado, que temos que primeiro dar provas de ser merecedores da confianga que queremos que tenham em
nos.

Saber partilhar os riscos e os custos da operagdo conjunta, para poder colher igualmente os beneficios do su-
cesso, quando ele chega e saber dar a lideranca, com humildade, a quem conhece o mercado e a melhor forma
de agir, demonstra de forma clara as nossas intengdes de parceria. Temos que saber estar no nosso lugar e es-
perar que seja o nosso valor a sobressaiar como resultado do que demonstramos realmente saber fazer e nao
partir do pressuposto que é esse o ponto de partida. Temos ainda que saber dar valor ao trabalho do nosso par-
ceiro e potenciar as suas virtudes. Foi por isso que o escolhemos.

Nzo podemos pensar que conseguimos acompanhar a actividade num qualquer pais a distancia, mesmo tendo
um parceiro local. A frequéncia da nossa presenca e o facto de sermos vistos com os nosso parceiro e ele ser
visto connosco € indispensével a que a parceria seja considerada séria.

Iniciar a actividade em novos paises ndo esta isenta de riscos, e as parcerias, por vezes, podem nao resultar. Po-
demos ter desilusdes, mas se tivermos a consciéncia tranquila que tudo fizemos para que a parceria resulte, cer-
tamente que serd mais facil virmos a encontrar o sucesso que procuramos.
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