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"¿Qué puedo hacer con mi empresa?
POR ELlAS MARTlNEZ
Sooo de Al"" C.poUl ••••••••••

¿Qué puedo hacer con mi empre­
sa. ahora que comienzo a notar el

paso de los años? Esta es una pre­

gunta que todo empresario familiar
se realiza en un momento deter­

minado. Hoy en dÚl nos encontra­

mos con una generación que. naci­

da en la postguerra, aprovechó sus

conocimientos y buell hacer para.
en una economía necesitada de prác­

tlcamente todo. poner en marcha

sus empresas. A lo largo de su tr a­

yectorla profesional ha sabido sor­
tear las dlncultades superando du­

ras y periódicas crisis económicas,

adaptarse con soltura a los cambios

tecnológICOS y resolver de forma aI­
rosa los retos de los clientes y los

competidores. Sin embargo, por ley
natural se enfrenta a un nuevo reto

que es el de abordar su sucesión.
Hay estUdios que Indican que un

tercio de los empresarios de la Unión

Europea. principalmente de empre­

sas familiares. se JUbilarán en los

próximos 10 a!los. En el caso de la
comunidad autónoma vasca, este
fenómeno afectará a las cerca de

13.000 pequeftas y medianas em-

presas que conforman nuestro teji­
do empresarial. Una buena parte de

eUas no van a superar el proceso, no

por lalta de viabilidad, sino por las

dincultades para reallzarlo correc­
tamente.

¿Cómo resolver esta dilema per­

sonal y empresarial? Las alterna­
tivas son básicamente tres:

V_la HIpNU: le permitlra re­

coger los frutos del trabajo y dis­
frutar de un retiro tranquilo. Surgen
entonces las dudas: lEs vendible mi

empresa? lCuánto vale? ¿Cómo he

de hacerlo? lA quién le puede In­
teresar?

En el mercado existen importan­
tes empresas especializadas en la

prestación de servidos de apoyo en

estos procesos. Sin embargo. cuan­
do nos referimos a 'pymes', su nlJ­
mero se reduce sensJblemente. Ele­

gir bien a esta empresa cotabora­

dora es fundamental para el éxito
de la tarea, y es que son abundan­

tes los Intentos de venta fallidos y
las expectativas frustradas por un

enfoque equivocado o no haberlo

preparado adecuadamente. Hoy

en dla la venta de una sociedad es­

tá condicionada por una serie de Iac­

tores que han de tenerse en cuenta

para la viabilidad de la operación co­

mo es el tamallo, la dependencia del

negocio de su propietario, su gene­
racldn de recursos. etc.

PosM la ~.Ios hijos: habrá

de decidir quien llevará la respon­

sabilidad y evitar que otros posJbIes
Interesados en la gestión no se sien­

tan molestos. ¿Seré justo y equita­

tivo con mis hilos? ¿Quieren contl·
nuar con la empresa? lEntender án
los hasta ahora colaboradores el

cambio? ¿Tengo sucesor capacita­
do? Esta situación se agrava cuan­
do son varios los accionistas.

El 50% de las empresas familia'
res no superan este trance y desa­

parecen en la segunda generación.

Los problemas son mlJltiples y una
adecuada y correcta planificación

es Imprescindible. Se ha hablado Y
escrito mucho sobre las empresas
familiares y sobre la necesidad de

contar con un protocolo que defina

las reglas del juego y de funciona'

miento de la famina y la empresa. Es
básico en estas situaciones y, má­

xime cuando la familia es grande y

la empresa pequefta, ajustar y po-
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dar el 'árbol' de accionistas con­

centrando la propiedad.
Para conducir con éxito este pro­

yecto de sucesión es aconsejable
contar con la colaboración de con­

sejeros externos o Independientes

que aporten C)bjetivldad en las opI­

niones, nuevas Ideas en la gestión

del negocio y potencien las capacl-

dades profesionales de los líderes y

COlaboradores de la empresa.
Prof•••••••••1zMl. gat16n Y ......­

t••n••.•• propled ••• : supone la bús­

queda de un profesional capaz de
llevar la gestión operativa de la com­

pañía. Ha de venir acompanada por
la puesta en marcha de prácticas de

buen gobierno corporativo y la (re­

ación de un órgano; IIamémosIe con­

selo o comité de dirección, que tie­
ne como cometido ser el lugar de

discusión y control de las decisio­

nes clave y la marcha de la empre­
sa.

La incorporación de consejeros

externos o independientes redunda
en una toma de decisiones menos

personal y más profesionallZ~ 0eI
mismo modo, abre un abanico de

nuevas Ideas. contactos;' opiniones
enormemente valioso. que contri­
buye a evitar situaciones imecesa­

rIas de tensión entre la propiedad Y
la gestión.

En resumen. e lncIependiErteme

de cual de las tres opciones sea la

elegida. siempre es Imprescindible

una preparación y planlllcaclón pre­
via, en colaboración con profesio­

nales especializados. ya que tanto

la venta de la empresa como el tras­

lado de la propiedad y/o de la ges­
tión pueden provocar. en caso de

fracaso, serios problemas de conti­

nuidad para el negocio y tensiones
en la unidad familiar.


