SEPARACAO DE SOCIOS EM CLINICAS — A RAZAO PREVALECE SOBRE A EMOCAQ?

O que é mais importante para quem esta negociando uma separagcao com 0s sOcios: maximizar o valor a receber — para
aquele sécio que esteja se retirando da sociedade, minimizar o valor a pagar - para quem esta ficando na clinica ou uma
saida mais rapida que permita dedicacdo de tempo e atencdo para outros assuntos e que possibilite 0 menor sofrimento
gue, invariavelmente, este processo acarreta?

Em todas as negociagbes em que participei até hoje pude constatar que existe uma enorme dificuldade dos envolvidos
negociarem de um modo racional.

A primeira percepcao no inicio de uma negociacéo é de que o objetivo principal é obter o maior valor possivel para sair
da clinica. Nada mais compreensivel ja que o0 que esta em jogo é a valorizacdo de um negécio construido pelos sdcios
gue querem ter sua remuneracao pelo trabalho realizado e pelos lucros futuros

No desenrolar das conversas costumam surgir divergéncias de percepcbes e valores que transformam a negociacao
num campo de batalha. Os argumentos se radicalizam, o ambiente fica tenso e o desentendimento se estabelece.

Este é normalmente 0 momento em que as emocdes dificultam a percepcéo da clareza dos fatos e contribuem para o
estabelecimento de uma nuvem pesada impedindo a visualizagdo de solugdes para as possiveis divergéncias

Ha também uma extrema dificuldade de se separar o que sdo questdes da negociagcdo em si e 0 que sdo sentimentos de
cada parte que extrapolam a prépria questdo: serd que a posi¢do que esta se tomando ndo € um enfrentamento direto
para ndo deixar que o(a) contraparte considere-se vitorioso(a), em detrimento a valores e condi¢cdes que poderiam ser
aceitaveis? Em varios casos me deparei com irmaos medicos comentando quando de sua separagdo da sociedade na
clinica: “ndo vou pagar nada a ele, afinal fui eu que o convenci a estudar medicina, eu que o convidei a trabalhar aqui e
agora ele quer sair?”

E ainda, sera que na medida em que ha o foco extremado na obtencdo do maximo valor possivel nao se perdem
oportunidades de aplicar melhor o tempo e o préprio dinheiro que se conseguiria hum acordo naquele momento da
negociacéo?

Em muitos casos que recentemente participei ocorreram exatamente estes mesmos problemas: a angUstia em néo
deixar que o sécio tenha a sensacao de que teria conseguido alguma de suas reivindicacBes aceita era maior do que a
disposicéo de se encerrar as negociacfes com um acordo que satisfizesse as partes.

A tarefa mais dificil para mim, como consultora naqueles casos, foi a de trazer a realidade dos fatos as vantagens em se
aceitar uma ou outra proposta que atendesse as condi¢6es desejadas pelos meus clientes.

Superar frases como “mas ele(a) vai sentir que ganhou mais se eu aceitar essa proposta”, mesmo quando inicialmente ja
tinhamos como aceitaveis aquelas condi¢cBes, € sempre um desafio para quem d& apoio as negocia¢cbes e consegue
manter um olhar “de fora” da situacao.

Exatamente em funcéo desses desvios de foco, tenho sugerido aos meus clientes uma lista de tarefas antes de comecar
efetivamente a negociar:

1. Entenda todas as relagbes com os envolvidos nas negociacées. Se os socios forem da mesma familia, torne
claros para vocé mesmo, os interesses e relacionamentos. Por exemplo, faca um diagrama com todas as
instancias envolvidas — assuntos e pendéncias com a empresa, relacionamentos familiares que estdo em jogo,
riscos da separacdo com cada instancia envolvida, inclusive na rotina e desempenho da empresa. Como
exemplo segue uma ilustragdo de como separar cada grupo de pessoas, organizacdes ou preocupacdes que
estdo presentes quando da negociacéo:
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2. Detalhe todas as alternativas possiveis de resultado das negocia¢cdes. Exemplo:

Comprar todas as quotas do sécio;

Vender suas quotas para 0 sécio;

Vender suas quotas para um terceiro;

Ambos os sOcios venderem suas quotas para terceiros;
Sadcio vender suas quotas para um terceiro;

Comprar parte das quotas do sécio;

Encerrar as atividades do negdcio;

3. Defina suas prioridades pessoais — liste 0 que seria aceitavel e o que seria inaceitavel para vocé, conforme suas
caracteristicas pessoais e seus objetivos. Exemplo:

N&o estou disposto(a) a correr o risco da clinica sozinho(a);

Aceitaria ficar por mais 3 meses trabalhando |4 caso eu venda minhas quotas;
S0 aceitaria receber minha parte do negécio em dinheiro;

O valor a receber das quotas deveria estar liquidado até o prazo de 1 ano.

4. Elimine as alternativas que séo conflitantes com o que é inaceitavel para vocé e nas negociacfes concentre-se
naquelas que séo aceitaveis e busque o acordo nessa dire¢do.
Exemplo:

¢ Como néo quero correr o risco da clinica sozinho entdo néo é vélida a alternativa de comprar a parte do
sécio;
e Meu sdcio s6 podera vender suas quotas para um terceiro se eu o conhecer e estiver de acordo.

5. Esforce-se ao maximo para manter as negocia¢fes no plano racional, focando-se nas alternativas que sédo as
mais interessantes para vocé e ndo nas vantagens ou beneficios que vocé pensa que seu sOcio estaria
eventualmente obtendo.

Durante todo o tempo em que houver a negocia¢do ndo descuide dos negécios da clinica.

Como esse é um processo extremamente desgastante a tendéncia dos envolvidos é de dedicar quase a totalidade do
tempo desenvolvendo as negociacdes. Ndo se pode esquecer que enquanto isso os funcionarios da clinica poderéo
estar inseguros quanto ao futuro, seus concorrentes tentardo abocanhar uma fatia maior de mercado, seus pacientes
fardo mais exigéncias e suas negociagbes com os convénios podem perder for¢a. Isso tudo mesmo que as conversas
entre os soécios estejam sendo feitas em sigilo.

Ora, se a emocgao toma conta nas negociagdes, se existem disputas € claro que as pessoas que estdo convivendo no
dia dia das operacdes da clinica sentem que existem mudancas no ar. Além disso, “paredes ouvem” e as noticias
sempre se espalham mesmo contra a vontade dos envolvidos.

Abrir um negécio com sdécio(s) ou convida-lo(s) a entrar ao longo da histéria da clinica é sempre mais facil do que se
separar. Mesmo quem sai da negociagdo com a sensacao de que levou vantagem na negociacdo, pode estar iniciando
um problema enorme no relacionamento interpessoal, especialmente se se considerar que a maior parte das empresas
brasileiras ainda séo familiares.

Prepare-se internamente para esse processo e nao descarte a idéia de ter alguém “de fora” ao seu lado nas
negociagfes: deixar-se levar apenas por seus sentimentos ou, pelo contrario estabelecer uma postura totalmente
racional poderd dificultar o sucesso desse empreendimento. E necessario, portanto, conseguir conciliar sempre emogéo
com razao.
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