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			Introducción

			 

			 

			Ya habíamos llegado a un acuerdo. Después de varios meses de negociaciones, finalmente el representante legal de la empresa familiar que me había contratado para ayudarle en el análisis de los contratos que le proponía su cliente, había acordado sus términos. Era el momento de entrar al ruedo a negociar con el abogado de la contraparte, la verborrea jurídica necesaria para lograr aterrizar el negocio. Aunque muchas veces esta etapa legal no se supera, me sentía muy confiado de que llegaríamos a buen término. El acuerdo entre los empresarios era tan claro y los detalles se habían analizado tanto, que el reto no parecía ser muy complejo. Sin embargo, al salir de esa junta que interpreté como triunfal, mi cliente, ese representante legal de la empresa familiar con amplísimas facultades para cerrar el trato, el mayor de los hijos del fundador ya retirado, comentó: “Ahora sólo falta que el viejo acepte”.

			 

			¿Qué es lo que provoca que un padre siga en control del negocio aun habiéndose retirado?

			Al inicio de una negociación en la que me correspondía representar a quien deseaba comprar un bien inmueble, me percaté de que éste era propiedad de varias personas. Al preguntarle al intermediario si existía algún poder otorgado que permitiera que negociáramos con una sola persona, me comentó que no, pero que de cualquier manera uno de los hermanos tenía la voz de todos. Al platicar con este hermano, nos aclaró que a pesar de que no contaba con poder alguno, sus hermanos y hermanas firmarían lo que les pidiera. 

			 

			¿Qué respalda la realidad de un individuo con la posibilidad de decidir unilateralmente sobre el patrimonio de su familia? 

			Al asesorar a un cliente con su planeación patrimonial, partimos de la lista de activos que incluían bienes inmuebles y acciones en varias empresas que operaba. A través de diversas estructuras, todo terminaba bajo su control. El problema radicaba en que tenía la obligación de pagarle una mensualidad a sus hermanas. Los padres, aún vivos, lo habían dejado como el máximo responsable del patrimonio de la familia, con la consigna de mantener a los demás descendientes. 

			 

			¿Qué motiva a una persona a respetar el pacto moral de mantener a su familia a cambio de la tenencia de diversos activos?

			Una empresa decide invertir en la compra de una serie de inmuebles necesarios para su expansión, para lo cual requieren de un prestador de servicios que les asista con la valuación de las diferentes opciones y con el análisis de su estatus legal. El contacto es un gerente de la empresa sin facultades de decisión. La tarea es muy simple, había que valuar los inmuebles analizando su situación legal a efecto de que “el dueño valorara qué hacer”. Se concluyen los trabajos y me solicitan que acuda a explicar los resultados. En la junta están a quienes me presentan como “el dueño del negocio” y su hijo. A pesar de la edad del hijo (suficiente como para estar a cargo), la decoración de la oficina indicaba que estábamos en el privado de su padre. Así, es precisamente el hijo quien me hace todas las preguntas y a quien dirijo la explicación. Al final de la junta, el hijo tomó la decisión acerca de cuáles inmuebles se iban a adquirir, encargándome la gestión para la compra. Al analizar los documentos de la empresa compradora, era el padre quien tendría que firmar.

			 

			¿Qué conduce a un padre a supervisar cada paso de su hijo sin soltar el control de la empresa?

			Importante inversión inmobiliaria en la que un cliente y sus socios me piden formalizar la compra. Al momento de preparar la documentación, el cliente me pide le asigne un porcentaje a su hermano menor que no había participado. Me solicita de igual manera que, a través de un contrato privado, este hermano reconozca una deuda que, proporcionalmente al valor de la tierra que se le había asignado, representaba un descuento de alrededor de un 30 por ciento al precio fijado por metro cuadrado. Es decir, este cliente le estaba permitiendo a su hermano menor comprarle a plazos y con un gran descuento. 

			 

			¿Qué lleva a un hermano a permitir un beneficio desproporcionado a un hermano menor? 

			 

			∫

			 

			Al analizar estos ejemplos derivados de situaciones reales —que representan actitudes aparentemente irracionales—, decidí tratar de entender qué es lo que las provoca, especialmente porque muchas de ellas las encuentro en mi contexto personal. Así, empecé un proceso de capacitación con la intención de encontrar respuestas que me permitieran asesorar negocios familiares, con el fin de acompañarlos en su proyección generacional.

			En esa búsqueda de respuestas, decidí cursar una maestría en la Escuela de Derecho de la Universidad de Georgetown en Estados Unidos, la que enfoqué principalmente en temas de negociación, mediación y arbitraje. En este sentido, al profundizar en temas más relacionados con la parte humana del conflicto y menos con su parte jurídica, decidí enfocar mi tesis doctoral, en la misma institución, en la dinámica de la prevención de conflictos y de toma de decisiones en el contexto de los negocios familiares.

			Como parte del proceso de aprendizaje, me convertí en un miembro del Family Firm Institute —institución dedicada a la formación de consultores, académicos y miembros de negocios familiares—, en donde cursé diversos programas de capacitación que, sin lugar a dudas, enriquecieron mi perspectiva acerca de lo que es un negocio familiar y de cuáles son sus retos.

			Sin embargo, después de ahondar en las herramientas aprendidas, a través de su aplicación en mi práctica profesional como asesor jurídico, llegué a la conclusión de que la profundización en el entendimiento del componente humano era trascendental para poder trabajar con las familias que me permitían participar como su asesor.

			A tal efecto, decidí involucrarme en el Centro Bowen, en Washington, D.C., institución que se dedica a la difusión de los principios y de la metodología desarrollada por el médico psiquiatra Murray Bowen. El enfoque sistémico de esta metodología permite visualizar y entender de una manera mucho más clara los diversos patrones de conducta existentes en la dinámica de cualquier familia.

			Llegado a este punto, habiendo estudiado diversos conceptos relaciona­dos con los negocios familiares, tanto desde la perspectiva objetiva (legal y de negocios) como de la subjetiva (familia), llegué a la conclusión de que entender los patrones culturales era determinante.

			En este sentido, el elemento que considero me faltaba para poder entender de una manera más adecuada lo que sucede en el contexto del negocio familiar latinoamericano, lo encontré en el término familismo, concepto que se refiere a diversos patrones de conducta por los que los latinos tienden a privilegiar el bienestar grupal (familiar) por encima del propio. Este elemento cultural, que me sirvió para terminar de estructurar la tesis doctoral, resulta fundamental para explicar la dinámica familiar en el contexto cultural mexicano y, por lo tanto, para entender muchas de esas aparentes incongruencias que podemos encontrar al analizar negocios familiares en nuestro país.

			Pues bien, la intención de este libro es ofrecer una metodología que, por una parte, le genere a los empresarios las dudas adecuadas y que, por la otra, le ofrezca a los consultores de negocios familiares una ruta de acción más clara. 

			Para lograrlo, empezaremos con un análisis de las generalidades del negocio familiar: estadísticas, definición y mitos; seguido del análisis de la relevancia de la parte cultural, específicamente en el tema del familismo. 

			Hecho lo anterior, se procederá a la exploración de la metodología que se propone, iniciando con una radiografía del sistema denominado negocio familiar a realizarse con base en el modelo desarrollado por Renato Tagiuri y John Davis (subsistema familia, negocio y propiedad); continuando con la estructuración puntual de cada uno de los temas cuyo análisis se considera esencial para lograr acuerdos que sienten las bases para la continuidad del negocio; para concluir con las diferentes estrategias para implementarlos. 

			Para tratar de cubrir tanto la perspectiva del empresario como la del consultor, la información que se consideró que les resulta de igual interés, se incluyó como parte de la narrativa del libro, siendo que la información adicional, un poco más detallada, se agregó en los anexos.

			








			Antecedentes

			 

			 

			El tema de los negocios familiares difícilmente nos resulta ajeno. De una o de otra manera todos hemos participado, en algún momento, en una actividad económica en la que se han visto involucradas personas a las que identificamos como familiares. Se puede decir que desde el momento en el que de niños ayudamos a nuestros padres con la actividad de la que depende el sustento familiar, podemos pensar que somos o hemos sido parte de un negocio familiar. 

			Si analizamos esta circunstancia en el contexto de la evolución histórica de la sociedad, seguramente podremos llegar a la conclusión de que los negocios familiares fueron los primeros entes económicos de la historia. Finalmente, resulta lógico pensar que si el origen de la sociedad se da a partir de la familia, el origen de los negocios se da a partir de los negocios familiares.

			En este sentido, las estadísticas que existen al respecto son impactantes. De acuerdo a las publicadas por el Instituto del Negocio Familiar (Family Firm Institute),1 dos terceras partes de los negocios en el mundo son negocios familiares; entre el 70 y el 90 por ciento del Producto Interno Bruto (pib) mundial es creado por negocios familiares; y el 85 por ciento de las denominadas start-ups se establecen con dinero que proviene de la familia. Para el caso de México, las estadísticas publicadas por el ffi afirman que entre el 82 y el 90 por ciento de los negocios son familiares, mismos que emplean el 90 por ciento de la fuerza laboral y que representan el 79 por ciento del pib.2,3

			Por lo anterior, resulta cuando menos interesante tratar de entender por qué hasta esta época surge la necesidad de entender a los negocios familiares desde una perspectiva de análisis académico, diferenciándolos de los negocios que podríamos llamar regulares o no familiares.4

			La respuesta a esta interrogante se puede precisar desde cinco diferentes perspectivas:

			 

			1.	Existe un cambio demográfico en el que la población en proceso de retiro es la de más rápido crecimiento a nivel mundial, lo que ha provocado un incremento muy importante en la cantidad de negocios que tienen que enfrentar un cambio generacional en el control y dirección del negocio.

				Con relación a este dato, México no es la excepción; de acuerdo al Con­sejo Nacional de Población (conapo), el segmento mayor o igual a los 65 años aumentó de representar un 4.3 por ciento de la población en 1990, a un 6.2 por ciento en 2010, siendo que su proyección para el año 2030 es que representará un 10.2 por ciento de la población, dato que para el 2050 se estima en un 16.2 por ciento.5

			2.	Aumento muy importante en el involucramiento de la mujer en el negocio, lo que sin duda ha resaltado la necesidad de entender la interrelación entre el negocio y la familia.

				De igual manera, en este aspecto, en México tenemos que mientras en el año de 1991 el 11.53 por ciento de la población total eran mujeres consideradas como parte de la Población Económicamente Activa (pea), para el 2017 representan el 16.71 por ciento de la población total, es decir, ha habido un crecimiento del 45 por ciento.6

			3.	Cambio muy importante en la manera de entender los negocios. Con los procesos de globalización y la proliferación de empresas multinacionales se tendió a fortalecer las estructuras y los procesos corporativistas que llevaron a la despersonalización de los centros de trabajo, paradigma que se ha modificado en esta nueva era en la que se ha entendido que la estructuración de centros de trabajo con una mayor base en valores y relaciones puede resultar cuando menos igual de productiva, lo que ha llevado al enaltecimiento de procesos productivos más “orgánicos” y menos corporativos que de manera intrínseca existen en los negocios familiares.7

			4.	A pesar de la realidad demográfica descrita en el numeral 1, es muy bajo el porcentaje de negocios familiares que han planeado su sucesión. Nuevamente analizando el estatus de esta realidad en México, se reporta que únicamente el 35 por ciento de los negocios que pudieran considerarse negocios familiares tienen un plan de sucesión.8

			5.	Los impulsores de este campo profesional han promovido de manera muy importante una estadística que promulga que los negocios familiares están prácticamente destinados al fracaso. Se dice que alrededor del 70 por ciento de los negocios familiares no logran llegar a la segunda generación (aunque ya se analizará más a detalle esta estadística). 

			 

			 

			Definición

			 

			Ya habiendo discutido un poco acerca del contexto de los negocios familiares y del campo de su consultoría, es momento de tratar de definir qué es un negocio familiar. 

			Al preguntar si se tiene una noción de lo que es un negocio familiar, prácticamente la mayoría de la gente responde entender el concepto. Sin embargo, al pedirles que lo definan de una manera un poco más precisa, muchas de las respuestas se centran únicamente en la participación en un negocio de personas de la misma familia, concepto que, aunque pareciera ser acertado, merece una revisión más puntual.

			En este sentido, desde la perspectiva académica, ha existido una clara evolución del concepto.

			Aunque como se ha dicho ya, el auge en su estudio comienza a principios de los ochenta, una de las primeras definiciones publicadas es de me­diados de los setenta, cuando de manera muy semejante al conocimiento popular, era entendido como “una empresa que, en la práctica, es controlada por miembros de una familia”.9 Ahora bien, en nuestros días, fruto de la evolución en el estudio de los negocios familiares, se señala que este tipo de estructura económica conjuga los siguientes elementos:

			 

			1.	Control de la propiedad del negocio en manos de dos o más miembros de una familia.

			2.	Influencia estratégica de los miembros familiares en la administración del negocio y en la conformación de sus directrices, derivado de su participación activa en la administración, por su participación como consejeros, o en calidad de socios activos.

			3.	Interés en las relaciones familiares.

			4.	El sueño (o posibilidad) de continuar a través de las generaciones.10

			 

			 

			Importancia de la definición

			 

			Aunque pareciera absurda la discusión acerca de la definición del concepto, tanto desde el punto de vista del campo de asesoría de negocios familiares como la de entender como empresario las necesidades que se requieren enfrentar, la misma cobra mucha relevancia, especialmente al entender la trascendencia de las estadísticas existentes, y en lo que se refiere a la realidad de pertenecer o no, como negocio, a dicho campo.

			Es decir, si como empresarios aplicamos la definición amplia, podríamos intentar utilizar estrategias y procesos basados en retos inexistentes. De igual manera, como asesores de negocios familiares es muy importante lograr definir si es que realmente el sujeto de nuestra asesoría verdaderamente requiere este tipo de asistencia.

			En este sentido, el primer punto a aclarar es que las estadísticas que establecen la influencia de los negocios familiares están basadas en el antiguo concepto de lo que es un negocio familiar, es decir, conceptualizan la naturaleza de los negocios familiares desde una perspectiva amplia,11 ya que deducir lo contrario, implicaría afirmar que todos los negocios en los que participan miembros de la misma familia, tienen la necesidad conjunta de trascender el negocio a través de generaciones.

			Esto nos lleva a concluir que probablemente el campo de los negocios familiares, desde la perspectiva de la necesidad de una metodología que permita trascender a través de generaciones, es mucho más reducido de lo pensado.

			 

			 

			Identificación de negocios a quiénes aplicar la metodología

			 

			Vinculado con lo anterior, y con la intención de puntualizar aún más las características de los negocios que pueden ser motivo de análisis desde la metodología ofrecida en el campo de los negocios familiares, con base en la experiencia acumulada, se han analizado los diversos objetivos que persiguen quienes conforman un negocio familiar, con el fin de categorizarlos. Se llegó a lo siguiente: 

			 

			1.	Supervivencia. Son negocios en los que el involucramiento de los miembros de la familia se basa en valores de solidaridad y sacrificio. En la mayoría de los casos, estos negocios no tienen la intención de per­manecer a través de generaciones, ya que el verdadero propósito de los padres es lograr que la segunda generación “tenga las oportunidades a las que ellos no tuvieron acceso”. Aunque en estos negocios las tensiones son evidentes y las necesidades de regular diversos temas que pudieran afectar el negocio también lo son, la realidad es que lo que buscan es sobrevivir más que trascender.

			2.	Acumulación de riqueza. Usualmente son negocios que no tienen la intención de permanecer a través de generaciones. Los fundadores buscan riqueza por encima de la estabilidad operativa del negocio, ya que su intención es más la de heredar riqueza, que la de dejar un negocio operando. Para estos casos, una metodología “estándar” de negocios es la más eficiente para ayudarlos a superar los retos que estén enfrentando. 

			3.	Personalísimos. Este tipo de negocios están muy vinculados con el fundador. Usualmente están basados en la prestación de servicios profesionales. Ejemplos muy claros de este tipo de negocios son las notarías o corredurías públicas. Otro ejemplo podrían ser las prácticas profesionales de contadores o abogados que nunca se estructuran como despachos, sino que permanecen como prácticas individuales.

			4.	Con orientación familiar. En este tipo de negocios el centro es la familia y el negocio es la herramienta que permite el desarrollo profesional y económico de sus miembros. En ellos la metodología de los negocios familiares aplica a la perfección. Los miembros familiares identifican el negocio como parte de la dinámica familiar y entienden que de alguna manera van a estar involucrados. Lo interesante es que esta clase de negocios no dependen de su estructura, tamaño o ingreso. Dependen de la intención de los miembros de la familia de que el negocio permanezca a través de generaciones.

			 

			En conclusión, un negocio familiar sólo puede ser considerado como tal desde la perspectiva del campo de estudio y de la recomendación en el uso de su metodología, a partir de la intención, de quienes la conforman, de que el negocio, junto con los valores familiares, continúe a través de sus generaciones.

			 

			 

			Estadísticas de fracaso en el negocio familiar, ¿mito o realidad? 

			 

			Después de puntualizar el concepto utilizado para determinar los casos en los que resulta apropiado aplicar la metodología en materia de negocios familiares, es importante aclarar uno de los grandes mitos existentes en el campo de estudio.

			A partir de una investigación realizada por John Ward, surgió probable­mente la estadística más utilizada por los impulsores del campo de estudio: el 30 por ciento de los negocios familiares sobrevive a la segunda generación, el 13 por ciento la tercera y únicamente el 3 por ciento sobrevive más allá.12

			Existen un par de problemas con esta estadística:

			 

			1.	La investigación realizada por Ward está basada en 200 empresas manufactureras establecidas en Illinois, en Estados Unidos.13

			2.	En dicha investigación se consideró fracaso:

			a)	La venta del negocio.

			b)	Que el negocio se transformara en público (cotice en el mercado de valores).

			c)	Que fuera cerrado en pro de perseguir diferentes intenciones empresariales.14

			 

			En conclusión, los negocios familiares no están destinados al fracaso y, como se ha argumentado ya, no todos existen para ser parte de un proceso transgeneracional. 

			Ahora bien, a partir de esta diferenciación de los negocios familiares, la principal duda estaría en poder determinar qué porcentaje de los negocios denominados familiares, desde la definición amplia del concepto, calificarían desde la perspectiva limitada del tema. Es decir, cuál es el número de negocios familiares con la intención de prevalecer a través de las generaciones de la misma familia. 

			Aunque no hay una estadística que clarifique este dato, existen indicios que nos pueden acercar a la respuesta. El Instituto del Negocio Familiar publicó en el 2013 que el 37 por ciento de los negocios familiares en Estados Unidos tenía un plan estratégico para su sucesión.15 En Finlandia ese porcentaje se reportó en el 42 por ciento.16 En México, una investigación a negocios familiares auspiciada por el Banco Nacional de México reportó un 35 por ciento.17

			Ahora bien, considerando que la simple existencia del plan de sucesión no garantiza la intención transgeneracional de la familia (pensemos en el caso en que el fundador decide implementar algún plan, aun cuando la se­gunda generación no está en posición de involucrarse de manera real), ni que la ausencia de éste tampoco indica que no existe la intención de que el negocio permanezca en la familia (posiblemente no se han hecho las preguntas correctas), sin duda estos porcentajes representan un aproximado más real de los negocios que tienen la intención de prevalecer en la misma familia, por lo que pareciera que la estadística de Ward, lejos de escenificar el fracaso inherente a los negocios familiares, celebra su éxito.

			Este razonamiento nos llevaría a otra conclusión todavía más importante. Los consultores de negocios familiares no somos la fuente de las respuestas ni estamos en una cruzada por la salvación de los negocios familiares. Todo lo contrario, tenemos que ser sumamente cuidadosos al implementar la metodología relacionada con el objetivo transgeneracional de este tipo de entes económicos, siempre atentos a su contexto cultural y a sus necesidades particulares.

			 

			 

			Cultura

			 

			Ahora bien, antes de tratar de entender cuáles son las herramientas disponibles para profundizar en el entendimiento de los negocios familiares y su proyección hacia la trascendencia generacional, es importante enfatizar la importancia del contexto cultural. Finalmente, las personas que conforman estas estructuras económicas son parte de realidades sociales muy diversas entre sí, y su contextualización, sin lugar a dudas, contribuye a un mejor uso de los conocimientos y herramientas disponibles.

			En este sentido, resulta importante revisar lo que se entiende por cultura en general, para luego analizar algunas características particulares que nos permitan entender y predecir de una mejor manera la conducta del componente humano en los negocios familiares en México. 

			 

			Definición de cultura

			La definición del concepto cultura ha sido ampliamente debatida sin mucho éxito.18, 19, 20 Sin embargo, la definición propuesta por un antropólogo inglés llamado Edward Burnett Tylor en 1871, parece ser la más influyente.21, 22, 23 Este autor definió cultura como “el complejo conjunto de conocimientos, creencias, artes, valores, leyes, costumbres y demás hábitos y capacidades adquiridas por el hombre como miembros de una sociedad”.24 A partir de esta definición, otro reconocido autor —Omar Khayyam Moore— propuso la siguiente definición: “Todo lo que el hombre aprende como parte de una sociedad”.25 

			Ahora bien, existen muchas y muy diversas definiciones, ya que, de acuerdo a los expertos en el tema, pareciera que cultura es uno de esos conceptos tan amplios y complejos en su significado, que la mejor respuesta es estudiarlo desde todas sus diferentes perspectivas.26 

			En este sentido, la perspectiva de cultura que se estará utilizando para efectos de este libro es la relacionada con el conjunto de patrones de conducta que los miembros de una sociedad reciben del grupo al que pertenecen.

			Sin embargo, el análisis se centrará en el familismo, término que ha sido utilizado para explicar algunos de esos patrones de conducta encontrados en diversas culturas —entre las que se encuentra la mexicana—, con el fin de analizar su impacto en el contexto de los negocios familiares.

			Para reforzar esta idea relacionada con la influencia de la cultura en el contexto de los negocios familiares, es importante aclarar que existen investigaciones que tratan acerca de la influencia de valores y tradiciones familiares en la manera en la que el negocio es manejado por las diferentes generaciones de la familia,27 siendo que los autores coinciden en que estos valores y tradiciones específicos a cada familia, especialmente los que provienen del fundador, son elementos de una gran influencia en el desarrollo del negocio.28 Ahora bien, el enfoque que se le dará al análisis realizado con relación a la influencia de la cultura en los negocios familiares en México, no será a través del estudio de valores y tradiciones de una familia en particular, sino a partir de entender patrones generales de conducta que académicamente han sido englobados en el concepto de familismo. 

			 

			 

			Familismo

			 

			Definición

			“El familismo consiste en un conjunto de derechos y obligaciones inherentes a los miembros de cualquier grupo familiar y puede ser entendido como un conjunto de expectativas, conductas y percepciones asociadas con un rol específico”.29 Además, el familismo “incluye el deseo de mantener fuertes lazos familiares, la expectativa de que la familia es la fuente primaria de soporte emocional e instrumental, y la supremacía del sentimiento de lealtad hacia la familia, por encima de las necesidades y deseos individuales”.30 

			Algunas de las características del familismo incluyen: énfasis en el respaldo familiar, énfasis en las obligaciones familiares y en sacrificarse por otros miembros de la familia, uso de la familia como referencia habitual, recibir consejo de otros miembros de la familia y la continua búsqueda de complacer a otros miembros de la familia.31 

			Con todo lo anterior, es importante recalcar que la importancia de entender la manera en la que el familismo se manifiesta, estiba en que éste incide en la manera en la que los miembros de la cultura en la que se detecta, toman decisiones.32

			En consecuencia, podemos afirmar que el familismo implica que el mexicano, antes de tomar alguna decisión trascendental e incluso algunas de vida diaria, antepone el bienestar familiar por encima del personal.

			 

			Evidencias del familismo

			En 1983, Guadalupe Valdés y Rosalinda Barrera realizaron un estudio llamado “El rol del lenguaje oral en el desarrollo del alfabetismo: un estudio descriptivo de diez niños bilingües”.33 Con este estudio esperaban entender la manera en la que el lenguaje y el alfabetismo se desarrollaban fuera del entorno escolar en el contexto de inmigrantes recién llegados a Estados Unidos. Específicamente buscaban entender el vínculo entre el desarrollo de estos niños y su desempeño académico.34 El estudio fue realizado en un poblado en Estados Unidos, contiguo a la frontera con México.35 10 familias fueron estudiadas por un periodo de 10 años.36

			Derivado de su investigación, las autoras desarrollaron un interés particular en los elementos del familismo presentes en las familias. En este sentido, las características de fuerte integración familiar, objetivos comunes, lealtad, bienes compartidos y la preocupación por la continuidad de la familia como grupo, atribuidas al familismo, las identificaron con el concepto castellano de respeto. Cuando se consulta el Diccionario de la Lengua Española de la Real Academia, la palabra respeto es definida como “veneración, acatamiento que se hace a alguien”, lo que las autoras confirmaron al decir que, en el contexto latino, respeto no solamente incluye el “set de actitudes hacia individuos o los roles que ocupan”,37 sino que también incluyen la “demostración de veneración personal hacia la persona que ocupa dicho rol”.38 

			Finalizando, esta investigación llegó a la conclusión de que estos signos de identidad grupal familiar, propios del familismo, se evidencian en el con­texto de la idiosincrasia mexicana a través del explicado concepto de respeto.

			 

			 

			Efectos del familismo en los negocios familiares en México

			Ahora bien, si se parte de que:

			 

			a)	los mexicanos culturalmente evidencian fuertes signos de reverencia hacia miembros de su familia, específicamente por el rol que representan, y 

			b)	habiendo afirmado que este condicionamiento social influye de manera decisiva en su forma de tomar decisiones. 

			 

			Podemos concluir que cuando somos parte de un negocio familiar, o cuando estamos asesorando un negocio familiar, tenemos que identificar, por una parte, a quienes ocupan estos “roles reverenciados”, y por la otra, a quienes ocupan las “posiciones obligadas a reverenciar”, a efecto de poder precisar cuáles son las posibles consecuencias de este condicionamiento social en el presente y futuro del negocio familiar.

			Aterrizando estos conceptos, en su estudio las autoras describen los roles que detectaron en el contexto de las familias:

			 

			a)	Padre: proveedor de la familia y figura de autoridad.

			b)	Madre: encargada del hogar y de crecer a los niños.

			c)	Niños: los mayores tienen ciertas responsabilidades y privilegios y tienen ciertos grados de autoridad sobre los menores.39

			 

			Sin embargo, éste es sólo un ejemplo de roles que se evidenciaron en el contexto de estas familias. Es decir, dependiendo de las circunstancias específicas de cada poblado y de cada familia podremos encontrar variaciones en los roles, sin embargo, lo que seguramente existirá en todas las familias es la presencia del ya explicado concepto de respeto. 

			Concluyendo con relación al familismo en el entorno del negocio familiar en México:

			 

			1.	Los mexicanos tendemos a anteponer el bienestar del grupo por encima del propio.

			2.	Cuando los mexicanos reconocemos respeto hacia un familiar, llegamos a extremos de reverencia.

			3.	Este reconocimiento de respeto está muy ligado al rol familiar que cada persona desempeñe.

			 

			 

			Percepción académica del familismo

			Parecen existir dos visiones contradictorias acerca de la influencia del familismo. Mientras algunos investigadores lo definen como problemático, otros lo perciben como positivo.40, 41 Algunos académicos sostienen que el individualismo por encima de la orientación familiar es lo que precede al éxito, además de conceptualizar al familismo como un tipo de “subdesarrollo” familiar y social.42 Por el contrario, otros autores que han trabajado en el contexto mexicano, le han atribuido el éxito empresarial obtenido por algunas familias, precisamente al esfuerzo grupal que deriva de los patrones familiares que identifican el familismo.43

			Sin embargo, independientemente del matiz que se le atribuya a los efectos del familismo, se ha afirmado que los latinos tienden a mostrar niveles más altos44 y que, como ha sido comentado ya, el familismo influye de manera determinante en la forma en la que los latinos toman decisiones,45 por lo que sin importar la valoración reconocida, lo importante como consultores o como parte de una familia es identificar sus efectos.

			 

			
				
					
				
				
					
							
							Nota: 

							El contexto cultural, las estadísticas, las diferentes teorías, los mitos y demás opiniones únicamente sirven para contextualizar el tema, no para definir las características, valores ni necesidades de un negocio familiar en particular. Toda esta información sirve para cuestionar de manera más minuciosa los retos que han resultado coincidentes a partir de la experiencia de muchos años de consultoría acumulados en todos los autores, consultores, académicos y demás gente interesada en el tema, mas nunca servirá para responder de manera específica a la realidad de un negocio familiar en lo particular.
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