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L EMPRESA INDUSTRIAL A
DEBAT: O NAUGMENTEM LA
DIMENSIO O NO Hl HAURA
REINDUSTRIALITZACIO

Mar Isla
More for Industry, Mxl

Parlem d’industria de nou
om en un moment dol¢ per als defensors de la
industria perque, després de molts anys d’accep-
taci6 més o menys complaent de la péerdua de
teixit industrial, la indUstria torna al centre del de-
bat en el model economic. La mateixa crisi ha ajudat, en part,
a aquesta revisié perquée ha fet patent la irreversibilitat del tan-
cament de tantes i tantes plantes, a difereéncia d’altres activi-
tats menys pesants, com els serveis o fins i tot certes activi-
tats agraries.

A més a més, la irreversibilitat de la pérdua d’instal-lacions i
oficis, almenys en un horitzd proper, es produeix simultania-
ment a la reduccié dels avantatges comparatius de paisos
que en el passat han estat els grans competidors, molt espe-
cialment la Xina. Es frequient entre industrials reconéixer que
tot esta canviant tan rapidament que Portugal o Espanya tor-

nen a ser perfectament competitives per a moltes activitats. Si
es té en compte I'augment salarial als paisos BRIC, les crei-
xents exigencies de control i de qualitat, els costos i temps del
transport, el necessari contacte amb el client o la tendéncia
cap a séries més curtes, ja no hi ha aquest diferencial. Resulta,
a meés, facil pensar en algunes activitats que fa pocs anys que
han desaparegut per fallida dels fabricants i que avui proba-
blement tindrien noves oportunitats.

Tornar a parlar de situar la industria en I'eix central del model
vol dir, en resum, assegurar la competitivitat de la industria
que queda, fer-la créixer i atraure’n de nova. D’aqui que es
parli de reindustrialitzar I'’economia.

Des de la UE es reivindica el renaixement industrial com a eix
del creixement economic i de 'ocupacié i es marca com a
objectiu tornar a un pes del 20% de la manufactura en el PIB.!
Durant I'any 2015, des de diferents instancies publiques i pri-
vades d’ambit catala i espanyol han aparegut diferents pro-
postes de mesures incentivadores per al creixement industri-
al. El Cercle d’Economia? les agrupava en un document al

1 COM (2014) 14, For a European Industrial Renaissance.

2 Cercle d’Economia (2015, novembre). “Torna la industria. Pro-
postes per a reindustrialitzar I’economia”. Documents per al De-
bat. Barcelona.
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voltant de tres eixos: la creacié de condicions de competitivi-
tat i d’'un marc regulador, la formacié professional i universita-
ria i la transferéncia de coneixement.

Tanmateix, en la base de les condicions per créixer del teixit
industrial existent hi ha la dimensié de I'empresa. Fora d’algu-
nes TIC, I'existéncia d’una aclaparadora majoria d’empreses
petites €s ampliament reconeguda com un handicap per as-
solir presencia rellevant dins del mercat global.

Ja I'any 2008 un estudi elaborat pel Col-legi d’Economistes
de Catalunya® alertava de les diferéncies de dimensié de I'em-
presa catalana respecte de I'entorn europeu. Amb dades de
'any 2005, el 88% de les empreses catalanes facturava
menys de 10 milions d’euros, mentre que a Dinamarca,
Noruega o Suecia eren menys del 50%.

Després dels reajustaments de la crisi, la situacié no ha fet
més que agreujar-se per I'efecte agregat de diferents fets, la
reduccio en el nombre d’empreses, I'aprimament de les exis-
tents i el diferencial de dimensié entre la dimensié mitjana de
les empreses que moren (9,5 treballadors per empresa) i la de
les noves (1,5 treballadors per empresa).*

El percentatge de microempreses (menys de deu treballadors)
ha passat del 93,1% del conjunt d’empreses espanyoles el
2008 al 93,8%, I'any 2014, per I'absorcid d’algunes de més
grans que han reduit ocupacié durant el periode. Com a referen-

3 CEC (2008, setembre). La dimensio de I’'empresa catalana.
4 Dades d’Eurostat.

Amb dades de Uany 2005, el 88%
de les empreses facturava menys
de 10 malions d’euros, mentre
que a Dinamarca, Noruega
o Suecia eren menys del 50%

cia comparativa, val a dir que a la zona euro el mateix 2014 el
percentatge era del 92,5%. A més a més, la grandaria mitjana
dins de cada grup també s’ha reduit durant el mateix periode i
ha passat de 2,1 a2 enles microide 19,5 a 18,5 en les petites.

Entrant més en detall en la indUstria manufacturera, les em-
preses s6n una mica més grans, pero I'evolucid és també
prou elogtient. No només s’ha reduiit la proporcié d’empreses
grans, sind que s’ha produit tot un esllavissament cap al grup
de les micros.

Als paisos de 'OCDE, entre el 2008 i el 2012 el nombre de
treballadors per empresa manufacturera s’ha reduit de mitja-
na en tots els rangs de dimensio i, en el cas de les pimes,
quan no ha estat aixi, ha estat pel descens d’empreses més
grans al rang de pimes.®

Es freqlient que en el debat sobre la dimensié de I'empresa
apareguin reticencies a la crida al creixement i surtin defen-
sors de les bondats de les empreses petites. Es clar que hi ha
exemples d’empreses que tenen el seu ninxol en mercats ex-

5 OCDE (2015). Entrepreneurship at a glance.

Dimensié 2008 2009 2010 2011 2012 2013
De0a9 79,3% 81,1% 82,0% 82,5% 83,4% 83,6%
De10a19 10,3% 9,2% 8,8% 8,7% 8,2% 8,1%

De 20a49 7,3% 6,6% 6,3% 5,9% 5,6% 5,5%

De 50 a 249 2,7% 2,6% 2,5% 2,5% 2,4% 2,4%

Més grans 0,5% 0,5% 0,4% 0,4% 0,4% 0,4%
TOTAL 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Nre. d’empreses 207.499 191.972 188.743 182.162 175.919 168.935
Evolucio -7% 2% -3% -3% 4%

Font: Eurostat
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clusius que poden ser sempre model d’internacionalitzacio i
de capacitat de fer-se globals des de llocs recondits de la
nostra geografia. Tot i aixi convindrem que aquestes no fan la
norma i que, especialment en el sector manufacturer, la di-
mensio és cabdal. Aqui, de nou, la comparacié de la granda-
ria mitjana de I'empresa manufacturera espanyola amb I'en-
torn convida a la reflexio.

Les empreses competeixen globalment i tenen cada cop
menys capacitat de maniobra. Per a la major part de les em-
preses, situades entre proveidors i clients progressivament
més grans i més exigents, els marges tendeixen a la baixa i les
possibilitats de definir estrategies propies a mitja i llarg termini
son reduides o, fins i tot, malauradament, en molts casos aca-
ben sent inexistents.

Cadascuna de les milers i milers de micro i petites empreses
son unitats de gestio i de decisié independents, amb empre-
saris i nuclis reduits de tecnics que han de cobrir tots els
fronts. El dia a dia és complex i els recursos, limitats. El qua-
dre mostra les divergencies en facturacio per ocupat segons
la grandaria de I'empresa també al sector manufacturer. Aixi,
per sota d’un llindar minim, molt per sobre del que acostuma
a ser la dimensio real, es fa dificil tenir capacitat, recursos i
preparacio per tragar estrategies globals de supervivencia i
menys encara d’éxit.

Y
Dimensié Milers d’euros

De0a9 88

De10a19 124,5
De 20a49 171,8
De 50 2249 248,7
Més grans 467,4

Font: Eurostat

En aquest marc, les empreses industrials, com més petites,
més dificultats tenen per endegar politiques sistematiques
d’R+D o comercials o de recursos humans. Pimec,® amb da-
des de I'INE, assenyala que, tant en el cas de la innovacié
tecnologica com no tecnologica, més del 45% de les empre-
ses grans innoven, mentre que les pimes no arriben al 20%. Al
Pais Basc, Confesbask’ afirma que només I'11,8% de les mi-
croempreses innoven, mentre que, a partir dels cinquanta tre-
balladors, el percentatge supera el 50%. Probablement, certa
correlacié ha d’existir entre la dimensid de I'empresa espa-
nyola i el deficit en materia de despesa en R+D.

Un estudi recent de FEDEA® sobre I'evolucio de la despesa en
innovacié durant la crisi aporta dades sobre I'evolucié negati-
va. De I'1,35% del PIB espanyol dedicat a R+D el 2008 s’ha
passat a I'1,23%, i la caiguda de la despesa també ha estat
més gran en el sector privat (16%) que en el public (9%).

També en el comerg internacional, el comportament de les
pimes mostra uns trets ben diferencials respecte a les empre-
ses més grans. Fa uns anys era al voltant del 20% de les
empreses de menys de deu treballadors les que exportaven,
mentre que, en les de més de cinquanta treballadors, el per-
centatge assolia un 85%.°

% Pimec (2005, maig). Dimensio de la pime catalana (2).Condicio-
nants del creixement empresarial i propostes d’actuacio.

7 Confebask (2015, abril). El tejido empresarial vasco ante el reto
de la dimension: diagndstico y orientaciones.

8 Muler Melia, Juan (2016, gener). Estudios sobre las consecuen-
cias de la reciente crisis econdmica para la innovacion empresa-
rial espafiola. FEDEA. La Economia Espafiola - 2016/0.

9 Cambra de Comerg de Barcelona (2010). Potencial exportadory
perfil de la empresa exportadora de Cataluna.
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Segments de grandaria (ocupacio) Total
Finsa10 De 10249 Més de 50 S
Total empreses 20.628 8.102 1.821 30.551
Exporten 4.077 4.658 1.555 10.290
No exporten 16.551 3.444 266 20.261
Total empreses 100,0 100,0 100,0 100,0
Exporten 19,8 57,5 85,4 33,7
No exporten 80,2 42,5 14,6 66,3
L Font: Eurostat

Tot i que al llarg d’aquesta crisi s’ha potenciat la internaciona-
litzacié de manera generalitzada, el pes de I'exportacié de les
pimes industrials en el conjunt de les exportacions no és ni de
bon tros proporcional a I'equivalent en ocupacio (35% enfront
del 70%), ni tampoc les pimes exporten amb la mateixa re-
gularitat que ho fan les més grans. Tot i el creixement sostin-
gut en el volum d’exportacions, molts experts tornen a asse-
nyalar la menor dimensio de I'empresa espanyola respecte a
la mitjana europea i nord-americana com un factor limitador
de la seva competitivitat."" Sobre el comportament exporta-
dor de les empreses, Xavier Mendoza, director de I'Observa-
torio de la Empresa Multinacional Espafiola, afirmava'® que
només al voltant d’un centenar d’empreses espanyoles con-
centra el 40% del total de les exportacions.

També son conegudes les dificultats per accedir al finanga-
ment. Durant tot el periode de crisi i fins a finals del 2013, les
pimes han patit més restriccions en 'accés al financament i
uns costos mitjans d’entre 11,5 punts per sobre de les grans
empreses.’®

Aixi, doncs, les dades estadistiques i els estudis elaborats so-
bre els impactes de la grandaria empresarial en els comporta-
ments i resultats son prou explicits sobre aquesta questio.
Caldria afegir, a més, aspectes no quantificats pero igualment

1° Pimec, Anuari de la pime 2015.

" Expansion, 20 de juliol de 2015.

2 E| Pais, 16 de maig de 2015.

3 Menéndez, A.; Mulino, M. Evolucién reciente del acceso de las
pymes espafiolas a la financiacion externa segun la encuesta se-
mestral del BCE. Banc d’Espanya, Servei d’Estudis.
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coneguts, com ara més dificultats per negociar amb provei-
dors o per accedir a clients globals. No sembla dificil confirmar
aquestes correlacions en el dia a dia al costat de les empreses.

El recentment creat programa Cre100do, iniciativa de la
Fundacion Innovacion Bankinter, el Circulo de Empresarios i
ICEX, identifica amb claredat la importancia de la dimensié en
el potencial economic. La missid¢ de Cre100do és ajudar a
créixer cent empreses espanyoles situades entre 25 i 500 mi-
lions de facturacié per tal de “contribuir al desenvolupament
del model productiu espanyol, amb empreses més innovado-
res, més competitives i més internacionalitzades”.

Val a dir que sembla que créixer és també un condicionant
de la supervivencia per a les grans empreses i sén nombro-
ses i constants les informacions sobre absorcions entre
grups. Segons un estudi de Mckinsey,'* entre el 1983 i el
2013, el 60% de les companyies no financeres situades a
I’S&P 500 van ser adquirides. L'estudi expressa aquesta di-
namica com una necessitat de créixer per no desaparéixer
0, en angles, grow or go.

Una altra cosa és el debat sobre la dimensi¢ optima per a
cada sector, perque el creixement també porta a ineficiencies
i rigideses i perque mercats i tecnologies marquen optims di-
ferents. A més, la grandaria és un condicionant, perd mai no
és una garantia d’exit. El mateix informe de McKinsey fa notar
que nomeés el 25% del creixement és atribuible al guany de

14 Atsmon, Yuval; Smit, Sven (2015, octubre). “Why it’s still a world
of ‘grow or go”. Mackinsey Quarterly.



El que avui som activitals
rellevants poden no ser-ho en
el futur i la composicio del negoct
sera finalment determinant
en el resultat empresarial

posicions sobre els competidors i que la resta depen del port-
folio i de I'estratégia escollida. El que avui son activitats relle-
vants poden no ser-ho en el futur i la composicié del negoci
sera finalment determinant en el resultat empresarial.

La preocupacio per la grandaria de

I’empresa dins de les politiques publiques

Si es parla de la necessitat de recuperar la industria, com a
base d’un creixement economic solid i sostingut, i la dimensié
és un element critic en el seu potencial, la pregunta més im-
mediata és per qué no s’aborda I'augment de la grandaria
empresarial com un objectiu estrategic de la politica industrial.

Crec que és forca evident que els temes d’atencié de les po-
litiques i de molts experts professionals varien segons I'época
i el que en algun moment sembla que és el centre d’atencio
passa després a un segon planol o cau en desus alhora que
s’imposen altres paradigmes, nous o recuperats.

Si els anys noranta semblava que els temes de I'economia
verda i la sostenibilitat o la produccid neta cotitzaven a l'alga,
la decada seglient es va produir un gir cap a la responsabilitat
social corporativa, com un concepte més ampli que incloia les
politiques socials. Amb la crisi, tots aquests aspectes van
passar a un segon pla perque la preocupacio per la reactiva-
cié econdomica, davant d’un atur descontrolat, era la prioritat i
calia produir i consumir com fos. Timidament, a mesura que
milloren les ratios econdmiques, comencen a ressorgir els te-
mes ambientals.

De manera analoga, durant els darrers vint anys el concepte
d’emprenedoria ha anat guanyat pes dins de les politiques
industrials. Calia “fer empresaris”, que volguessin crear em-
preses. | aixi, és dificil trobar administracions publiques on no
hi hagi un programa per a la creacié d’empreses. Les metri-
ques d
sobre desaparegudes” son generalment acceptades com a

14

empreses creades” 0 “rOssec de noves empreses

indicadors de dinamisme economic.

Sense obviar la importancia del que podem anomenar cicles
de predominis i decadéencies conceptuals, tampoc és menys
cert que, des d’una perspectiva de politica industrial, resulta
més facil i sobretot més barat fomentar empreses en fase “lla-
vor” que revitalitzar un teixit industrial consolidat. Les xifres de
la intervencié no sén gens comparables.

Aixi mateix, en un pais amb tanta tradicié de pimes, i sobretot
de “P”, en I'entorn politic es continua produint cert rubor a
I’hora d’abordar obertament el tema de la dimensid, i els dis-
cursos publics estan farcits d’exemples d’exit d’empreses
molt petites. | seria bo distingir la singularitat de la norma.
Naturalment que hi ha metges reconeguts que no precisen
d’un hospital molt gran on exercir, o de professionals, 0 més
encara d’artistes. També, és clar, hi ha empreses artesanals o
empreses amb ninxols especialitzats i mercats globals que no
poden ni necessiten créixer, i que sén rendibles, perd coinci-
direm que son I'excepcid. Amb contundencia, diguem que,
en la industria, la dimensié importa i molt.

Afortunadament, es comenca a observar un viratge en la
preocupacié cap a la dimensio de les empreses. Articles de
difusio i jornades de debat demanen accions fermes a favor
de 'augment de la dimensié empresarial. L'associacio basca
Confesbask, I'observatori de la PIMEC a Catalunya, el Cercle
d’Economia, entre d’altres, incideixen en les esmentades
correlacions entre dimensié empresarial i nivell d’exportacio,
de productivitat, accés a R+D, al financament, etcetera.
Confemetal, entitat que representa el 70% de les empreses
del sector del metall, amb més d’un milié de treballadors i un
7% del PIB, remarcava que el 98% de les 300.000 empreses
Molt
recentment,’s en una crida a favor de la industria, demanava

del sector t¢ menys de cinquanta treballadors.

“donar suport als plans de creixement de les pimes, facilitant
la integracié de noves tecnologies, inversié en mitjans pro-
ductius, actuacions en nous mercats i sectors o participacio
en plans de cooperacié”.

Per tant, una aposta per un pais industrial en I’'economia del
segle XXI no pot passar per alt una condicio per fer-ho possi-
ble com és 'augment de la dimensi6 de les empreses.

El debat que es proposa és sobre els frens a aquest creixe-
ment i sobre les mesures per superar-los.

5 Confemetal (2015, octubre). Sin industria no hay futuro.
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I si ho sabem, per qué no creixem?

El desembre del 2011 un dels informes'® del CAREC dedicat
a analitzar la dimensio de I'empresa concloia amb un conjunt
de propostes ordenades en funci¢ del marc especific: (a) so-
cial i cultural, (b) economic i financer i (c) legal i requlador. El
comu denominador de totes elles era “alliberar d’obstacles i
rigideses el dinamisme empresarial latent de I’economia cata-
lana, de manera que la dimensi6 de les empreses es pogués
ajustar sense entrebancs a les oportunitats de mercat i a la
capacitat dels emprenedors per aprofitar-les”.

La composicié familiar, amb totes les connotacions possi-
bles, és a la base de bona part de les explicacions d’aquests
limits al creixement empresarial. Per a un creixement organic
cal una capacitat economica que no sempre tenen les fami-
lies. Feia uns anys s’argumentava que la manca de tradicio i
la inexistencia al pais de societats de capital de risc no per-
metien accedir a recursos estructurals complementaris. Tot i
que es manté el diferent pes del capital de risc segons la
grandaria, probablement aquest argument no és tan valid
avui dia quan ja hi ha molts més fons de capital orientats a
les pimes.'” Constantment apareixen noticies sobre empre-
ses en aquest grup que donen entrada a societats finance-
res en el seu capital.

En el cas d’empreses mitjanes ben posicionades i relativa-
ment importants dins del context espanyol, suggeriria deba-
tre si, a partir d’'una determinada grandaria i complexitat in-
ternacional, es genera una mena de “vertigen familiar”, més
quan comencen a ser festejades pel capital internacional,
sigui nord-america, japones o xines. També aqui sistemati-
cament apareixen noticies sobre la venda d’empreses
d’aguesta mena, amb el repartiment corresponent entre els
membres familiars.

El resultat és que en els processos de concentracioé empresa-
rial resulta forga comu que no siguin els nostres empresaris
els que assumeixin el rol de lideratge i tampoc no acostumen
a ser els que estan en posicié de compra en els moviments
internacionals.

6 Consell per a la Reactivacié Economica de Catalunya (2011,
desembre). La dimensié empresarial a Catalunya. Situacio, carac-
teristiques, determinants i propostes.

7 Orihuel, J. (2016, 22 de febrer). “El capital riesgo vuelve a fijarse
en las pymes”. Expansion, edicié Catalunya.
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empresarial resulta forca
comut que no stguin els nostres
empresaris els que assumeixin
el rol de lideratge

Tot i la rellevancia d’aquest grup i I'interes d’aprofundir en els
aspectes anteriors, proposo en aquest article concentrar
I'atenci® en el que constitueix el gruix d’empreses realment
petites, per sota dels cinquanta treballadors i els 10 milions
d’euros de facturacié. El cert és que el capital financer no
mostra massa interes per aquest nombrds grup d’empreses
perque veritablement l'esforg de la intervencié dificiiment
compensara les plusvalues esperades a mitja i llarg termini.

Per a aquest tipus d’empreses, en que la dimensié imposa
més restriccions, fora del creixement organic, generalment
molt lent, les opcions a priori passarien per processos de fusio
i adquisicio.

Tot i aixi, les fusions son certament una rara avis, i més a
Catalunya. Els exemples d’aquesta mena acostumen a venir
d’Alemanya, de Franga i, en el cas espanyol, del Pais Basc. La
desigual posicio entre les parts deriva gairebé irremeiablement
cap a processos d’absorcié. Val a dir, integracions empresari-
als en qué una de les empreses que lidera el projecte es fa
propietaria o accionista majoritaria de la resta.

Acceptada la premissa que cada empresari, com cada em-
presa, s un mon, diria que, en el cas de les empreses petites,
els processos d’adquisici6 tenen pautes constants.
Aproximar-se a una empresa petita amb la intencid d’adquirir-
la tendeix a endegar un mecanisme de proteccio en dues fa-
ses. Una primera de rebuig, una segona de sobrevaloracio.
Depenent del valor intrinsec de I'empresa que s’adquireix, de
la situacio vital de cadascuna de les parts o de la sintonia que
s’arribi a produir entre els empresaris, aquest mecanisme letal
es pot desarticular fins arribar a un final felic per a ambdues
parts. No obstant aix0, massa vegades el mur inicial entre les
posicions és insuperable i la mateixa negociacié deixa de tenir
sentit. Dificiiment el comprador pot oferir un preu molt més
enlla del valor, ni tampoc no es voldra fer amb un negoci on el
procés de negociacio acabi amb ferits en el combat. No és un

bon punt de partida per comencar a treballar plegats.



En les empreses petites, la implicacié dels empresaris i la vin-
culacio amb els seus treballadors son massa grans per poder-
ne prescindir i culminar la seva adhesio i compromis amb el
nou projecte. El resultat més comu és que el comprador de-
sisteix de la compra i opta pel cami ja transitat de cowboy o
vaquero solitario.

| és aixi com els processos d’adquisicié en I'ambit de les pi-
mes son No costosos, sind impossibles, justament quan les
complementarietats podrien ser més grans. En plena crisi, en
situacions limit quan els actius ja estan molt deteriorats, les
mateixes empreses s’oferiran a baix preu, pero també llavors
sovint ja no tenen valor per a I'adquirent. En part, pel desco-
neixement de I'empresari més ortodox, que té aversio a inter-
venir en processos concursals sovint enrevessats i en part
també perqué alguns dels darrers canvis en la legislacié con-
cursal no han fet més que torpedinar adquisicions.

Malgrat aixd, en moltes ocasions el desinterés no es corres-
pon amb 'oportunitat real de negoci que es vol adquirir. Des
de la reforma de la llei concursal el 2011, s’han pogut fer
moltes operacions d’adquisicié d’unitats productives a tra-
vés de processos concursals que han estat clarament rendi-
bles tant per a I'adquirent com per al manteniment del teixit
industrial. Per contra, també és cert que en la gran majoria
d’ocasions el desenlla¢ concursal arriba massa tard per fer
possible el rescat.

| sense fusions ni adquisicions entre les empreses consolida-
des, tenim un context de creixement organic, vegetatiu, a
costa de la capacitat de generacié de cash flow, d’una ban-
da, i de la creacio de noves start-ups, de I'altra. En contrast,
i restant els tancaments definitius d’altres empreses, en mo-
ments de crisi, les empreses tendeixen a alleugerir-ne I'es-
tructura i el resultat final de tot plegat ja és conegut: la pervi-
vencia d’un model industrial fragmentat en multitud de peti-
tes empreses en que un bon nombre d’elles només sobreviu
0 malviu.

Sovint sento dir a certs empresaris que, per la seva dimensio,
hauriem d’optar per estar en posicié de compra o de venda.
Totes dues posicions sén acceptables i, sobretot, respecta-
bles, i és a 'empresari exclusivament a qui correspon I'elec-
cio, perd no hi ha via intermédia perque aquesta és la de més
risc. La inaccio té una alta probabilitat de portar-lo a un carre-
ré sense sortida, amb risc fins i tot per al seu patrimoni perso-

nal. El dilema grow or go sembla obligat per a tot aquell em-
presari amb voluntat de continuitat.

Sembla raonable partir de la base que no hi ha dogmes sobre
la grandaria, que no hi ha regles d’or, ni grandaria Optima
d’aplicacio universal, perqué empreses grans poden ser alta-
ment rigides i ineficients, mentre que d’altres de petites poden
tenir molt exit i ser molt competitives. De la mateixa manera, i
a la inversa, sera facil acceptar que almenys una gran part
d’aquest 99% d’empreses de menys de cinquanta treballa-
dors es troben per sota del seu “Optim”.

| per tant, per poder dirigir els fils de la competitivitat, com sén
la internacionalitzacié, la innovacio, la formacié permanent o
la capacitat financera, hauriem de focalitzar els esforcos i bus-
car altres vies per superar I'entrebanc de la dimensio.

Aliances per créixer. Una proposta pragmatica
Per descomptat que, com al-leguen molts empresaris, el cami
de la cooperacio, del consens, de la responsabilitat comparti-
da és, com a minim, més lent i més complex que un creixe-
ment en solitari.

En contrast, aporta altres oportunitats. Entre els principals
avantatges de cooperar s’apunten la millora en I'aprenentat-
ge, 'augment de I'eficiencia per a la coordinacié d’activitats,
les economies d’escala, una satisfaccié més gran del client o
la millora en el posicionament davant les institucions. El pro-
jecte Co-society (www.co-society.com) és especialment inte-
ressant per la seva proposta d’avancar cap a una societat
col-laborativa.

Tant des d’organitzacions empresarials com des de la mateixa
Administracioé publica es fomenten accions per afavorir els in-
tercanvis empresarials i fomentar la col-laboracié. Hi ha tot un
ampli ventall de formes de cooperacio, des dels acords espo-
radics per a missions o accions concretes (projectes d’R+D,
visites comercials, etcetera) o acords contractuals, a llarg ter-
mini (tecnologics, proveidors-clients), fins a participacions ac-
cionarials o d’integracié empresarial.

Explicitament o no, moltes empreses petites mantenen acords
estables amb proveidors, amb els quals treballen habitual-
ment. Aquestes xarxes, nogensmenys, N0 sempre sOn garan-
tia de més competitivitat. Ans al contrari, sovint sébn xarxes
protectores, d’autocontencio del grup o paternalistes, i inca-
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paces d’abordar un canvi estructural. No serveixen, en resum,
per compensar les limitacions de la dimensié sind que més
aviat tendeixen a perpetuar-la.

Les aliances per portar endavant projectes de recerca o licita-
cions conjuntes son, clarament, progressos en la bona direc-
ci6, moltes vegades imposats per les condicions del concurs
perd no donen garantia de continuitat de I'alianca ni molt
menys asseguren el necessari canvi cultural.

Es ben cert que en qualsevol presentacié corporativa d’una
pime, la participacid en projectes col-lectius és un indicador
de dinamisme empresarial i de capacitat de connexid amb
'entorn. No obstant aix0, poc servira per mostrar solidesa
empresarial 0 solvéncia economica davant clients i proveidors
perqué I'empresa continuara mantenint la seva estructura ac-
cionarial i la seva dimensi¢ productiva. Per contra, la transfor-
macié d’'una empresa en grup empresarial i la creacié d’'una
xarxa d’empreses en les quals aquesta participi accionarial-
ment si que transmet imatge de més robustesa, sempre que
sigui manifesta la coherencia i I'estrategia de I'entramat.

Un grup d’empreses aporta diversificacio patrimonial i reduccio
de riscos, capacitat organitzativa, possibilitats de més atencioé
a clients, més potencial comprador i moltes altres economies
d’escala en gestié comercial, financera, tecnologica, etcetera. |
aixi també ho perceben clients, proveidors i competidors.

Sota determinades condicions, especialment dels empresaris
que participen en el tracte, quan no és possible plantejar
compravenda ni fusié per guanyar dimensio, si que és possi-
ble plantejar la constitucid d’una nova societat, compartida,
amb una linia propia de negoci i unes relacions ben establer-
tes amb les empreses propietaries.

En aquest tipus d’aliances, s’estableix un compromis accio-
narial entre les parts, amb voluntat d’estabilitat perd al mateix
temps es redueix el risc als recursos aportats per les parts i es
preserva la identitat i la propietat de les empreses originaries,
sense cap mena d’interferéncies. En aquest marc, el balang
risc-benefici sera facilment positiu i la decisiod és, com a mi-
nim, més facil de prendre. | en cas de fracas, la reversibilitat és
molt alta perqué no hi ha afecci6 de les empreses inicials. Es
una opcid pragmatica, un primer pas petit per a un gran
aveng. A partir d’aqui, I'experiencia i I'aprenentatge de les
pautes de cooperacio faran la resta.
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Pecariem d’ingenus si penséssim que aquesta opcio esta lliu-
re de barreres. | I'experiencia ja ens ha demostrat tot el con-
trari. Dificiment les pimes més petites podran fer-ho sense
intermediacio i sense un lideratge extern que acompanyi en el
procés i potser fins i tot en I'aventura. Una tercera part intervi-
nent pot ser facilitadora del procés. Pero si s’entenen bé quins
son els obstacles que cal superar i es disposa dels instru-
ments per fer-ho, les possibilitats sén més grans. | en aixo
consisteix també la innovacio, innovacioé en gestié de xarxes
empresarials, en formes organitzatives i de direccié com a
base per a la transformacié empresarial.

| penso també que una vegada més tots coincidirem que,
més enlla del repte, abordar la dimensié és una necessitat
cada cop més urgent. Amb la vista posada en el passat, si es
volen resultats diferents, caldra fer coses també diferents.



