
Elgo% de las empresas ,de
familia no llegan a los nietos
Lamayoría acaba vendiéndose o quebrando porque no se adapta a
los nuevos tiempos o porque los hijos ya no muestran interés en el negocio
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17.000 millones para créditos
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se han expandido. «Hemos
comprado empresas con
dificultades económicas.

Para nosotros es un periodo
de oportunidades. Gracias a
nuestra agilidad tomamos
decisiones con mayor
rapidez», asegura Arturo.
Suelen hacer consejos de
familia, diferentes a los
consejos de administración,
para tratar los asuntos
particulares de la casa.

directivo). «El secreto está
en la constancia. Uno de
nuestros principales
valores. Ahora estamos
especializados en la gestión
y explotación de estaciones
de servicios, con más de
100 trabajadores a nuestro
cargo. Pero hemos llevado
de todo: lámparas, tiendas
de tallas grandes, perfume­
rfas, ferreterfas ...», dicen.
Curiosamente, con la crisis

otro de los principales problemas con los que se enfrentan las
empresas familiares es su dificultad para adaptarse a los nuevos
tiempos y para profesionalizarse. Lo afirman, sorprendidos, des­
de la Consejeria de Economra, donde destacan que, según un es·
tudio, dos de cada tres de estos negocios desconocen las ayudas
y préstamos que les ofrecen los diversos organismos oficiales.
Dentro de estas ayudas, la misma Comunidad ha abierto una par­
tida de 15.000 millones de euros de créditos en condiciones

preferentes para las pymes madrileñas. Destaca también que
elliderazgo en estos negocios es ejercido en su mayor parte
por hombres y que, en más de la mitad de los casos, la edad
máxima del ejecutivo supera los 50 años.

Esta histoña comienza en

1947, con Don Manuel, un
emprended.or que en plena
posguerra decidió abrir una
tienda. Élfalleció, pero su
empresa, y su legado, no;
Hoy son sus hijos y nietos
los que llevan el negocio (en
la foto, de izquierda a
derecha, Teresa Velayos,
Arturo Garrido Velayos,
Javier Velayos y Manuel
Velayos, núcleo del equipo

los tres últimos años». asegu­
ra Arturo Fernández, presi­
dente de Ceim.

La razón de este éxito en

periodos de crisis es que este
tipo de empresas suelen ser
más conservadoras con sus

ingresos. "Se autofinancian. y
la mayoría acaba destinando
sus beneficios en aumentar

los fondos propios, por lo que
al final disponen de mayores
ahorros que el resto", explica
Santos Campano. presidente
de la Cámara de Comercio.

OCTAVIO FRAILE
20 MINlJTOS

Losabuelos fundan la empre­
sa.los hijos la mantienen y los
nietos la hunden. Un dicho

muy cierto, a tenor de los da­
tos de un estudio que CEIM
(Confederación de Empresas
Madrileñas) y la Cámara de
Comercio de Madrid han sa­

cado sobre la empresa fami­
liar en la comunidad. revelan­
do que sólo un 10% de estos
negocios consiguen sobrevi­
vir a la tercera generación. ya
sea porque quiebran o por­
que se acaban vendiendo.

El hecho. además. suele
empeorar con el paso del
tiempo. "es más. sólo ell %al­
canza la cuarta generación.
Esto se debe a que cuando los
padres pasan el relevo a los
nietos pueden haber pasado
50 años desde la inauguración
del negocio. Y en ese tiempo el
mercado cambia mucho, el
negocio puede haber dejado
de ser rentable. los nietos a
lo mejor ya no muestran inte­
rés por la empresa o. simple­
mente, no ha habido una pla­
nificación correcta yadecua­
da". explica Marta Beltrán,
directora de Adefam (Asocia­
ción para el Desarrollo de la
Empresa Familiar de Madrid).

Elhecho parece muy preo­
cupante. sobre todo si se tie­
ne en cuenta que el 63% de las
empresas madrileñas perte­
necen a c1anes familiares
(228.326 de las más de 360.000

sociedades con las que cuen­
ta actualmente Madrid) y ge­
neran la mitad de los empleos
de la región. según datos de la
Cámara de Comercio.

Dificultades extra
Además. en plena crisis, estas
empresas cuentan con difi­
cultades extra para conseguir
financiación ya que. debido
a su pequeño tamaño (tie­
nen, de media, no más de
nueve empleados). los ban­
cos y cajas de ahorros las per­
ciben como menos seguras
para conceder préstamos.

Sin embargo. los negocios
familiares funcionan mejor
en épocas de recesión que
el resto. De hecho. para ellas,
las crisis suelen ser un perio­
do de oportunidades y ex­
pansión. "Según nuestros
datos. dos de cada tres em­
presas familiares tuvieron
beneficios en cada uno de




