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EMPRESA FAMILIAR

“"Los socios financieros
te dejan dinero pero
también te vuelven loco"”

Empresarios familiares
de Madrid reflexionan
en torno al liderazgo en
este tipo de sociedades

Verénica Rodriguez

MADRID. “Es més ficil gestionar una
empresa de la que tienes el 100 por
cien”, dijo ayer en unas jornadas so-
bre empresa familiar Clemente Gon-
zalez Soler, presidente y fundador
del Grupo Alibérico, al que perte-
necen 34 empresas que facturaron
el afio pasado 250 millones de eu-
ros. “Los socios financieros dejan
mucho dinero pero a cambio exi-
gen mucha informacién y te vuel-
ven loco”, afiadio.

El consumado empresario ma-
drilefio fue uno de los invitados por
Adefam para disertar sobre los pro-
blemas de las sociedades familia-
res, siendo uno de los mas impor-
tantes la sucesion. £l mismo fundé
hace solo diez afios la empresa que
hoy es lider de su sector en Espa-
fia y segunda de Europa. Su obje-
tivo es alcanzar los 500 millones
de facturacién los proximos afios.
“Conseguida esa cifra, me plantea-
ba que o bien saliamos a bolsa o ven-
dia el 100 por cien de la empresa”.
Opciones que no sopesa ahora, “por-
que mis hijas tienen interés en con-
tinuar al frente”.

“Seran propietarios o ser4n ac-
cionistas, pero no participaran en
la gestion de la empresa si no de-
muestran interés o no estan capa-
citados para ello. Lo més impor-
tante es su felicidad”, dijo por su
partey refiriéndose a la séptima ge-
neracion de la empresa José Luis
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Flores, vicepresidente de Flores Va-
lles, una empresa familiar madrile-
fia fundada en 1830. Esta compa-
fiia, “un miniholding”, como la
definid Valles, con 250 empleados
y que factura 30 millones de euros,
tiene un consejo asesor con miem-
bros externos, ajenos a la familia,
“que aporta un vision profesional:
nos hace ver si ese cuadro que lle-
vamos afios viendo derecho, estd
asi en efecto o esta torcido”.
También hubo tiempo para ha-
blar de internacionalizacién, otro
de los retos de la empresa familiar.
Crecer y expandirse sin perder el
control, es el gran reto, en opinién
de Gonzalez Soler, “si no se hace
asi la empresa estd condenada a mo-
rir”. Alibérica est4 presente en otros
paises, como Alemania, Bélgica y
Portugal. Sin embargo, intentaron
hace unos afios comprar una fébri-
ca en China: “Firmamos un acuer-
do pero al final no lo vimos claro,
nadie nos ayudé ni asesord”.




