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Sol 0 acompanyat

algrat el titol, no parla-
M ré de relacions de pare-

lla. Prou complicat és,
i dubto que pogués donar cap
consell. En I'iltima sessio amb
alumnes xilens que aquestes
altimes setmanes participen en
uns programes de postgrau a la
UdL, els vaig mostrar el video
d’un dels episodis de la primera
temporada de Pesadilla en la
cocina al restaurant Katay de
Sevilla. En I'escena, els socis
comencen a faltar-se al respecte
i es destapen els clars problemes
de la seua relacio. El video va
generar un interessant debat i
ens va donar peu a reflexionar
sobre la importancia d’elegir bé
els nostres companys de viat-
ge i deixar les coses clares des
del principi, giiestions que em
van animar a escriure aquestes
linies.

Un proverbi africa bastant
conegut diu: “Si vols anar
rapid, vés sol. Si vols arri-
bar lluny, vés acompanyat”,
i, certament, és aixi. No obs-
tant, bastants emprenedors als
quals hem assessorat i que han
tingut males experiéncies amb
algun soci manifesten que el
nou projecte empresarial pre-
fereixen muntar-lo sols. Fer-
nando Trias de Bes, en el seu
Libro negro del emprenedor,
assenyala que, en ocasions, els
socis son com els bancs: un mal
necessari, pero sense oblidar
que s6n credits a llarg termini
ial 22%. Moltes vegades, a I'es-
coltar emprenedors, m’adono
que l'eleccid dels socis no ha es-
tat gaire racional, siné que més
aviat ha estat per comoditat o

potser per por de no anar sols.
De fet, alguns m’han confes-
sat que, en el primer projecte,
van estar acompanyats per por
del fracas pero que si creessin
una nova empresa preferirien
fer-ho individualment. Possi-
blement aquesta percepcid es
degui al fet que la primera elec-
ci6 no va ser gaire encertada.
Aixi, doncs, qué hem de bus-
car en els nostres socis empre-
sarials perqué realment aquesta
relacio sigui un avantatge? En
primer lloc, algii que ens com-
plementi en caracterien compe-
téncies, algi que doni coheren-
ciaal'equip fundacionalial pro-
jecte, algti que vulgui ser prota-
gonista en comptes de victima
i, sobretot, algi honrat i amb el
qual compartim valors. Tot aixo
evitaria molts problemes en el
futur. Tanmateix, malgrat trobar
uns socis formidables, és molt
probable que apareguin proble-
mes en les relacions personals
iamb 'empresa. Avui dia, els
que donem suport a persones
emprenedores en la seua fase
de creacié solem recomanar que
redactin un pacte de socis.
Pablo Mancia assenyala que
un pacte de socis és, abans que
res, un contracte privat que
subscriuen voluntariament tots
els socis d’'un projecte amb 'ob-
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jectiu de regular les seues re-
lacions, les seues obligacions i
els seus drets, aixi com el fun-
cionament d’una societat. Un
pacte de socis és deixar clares
les regles del joc pel que fa a
una infinitat de temes, com ara
dedicacid, aportacions, sistema
de presa de decisions, remune-
racid i repartiment de beneficis,
ampliacions de capital en cas de
dificultats economiques, plani-
ficaci6 de la sortida o 'entrada
d’un soci, entrada de treballa-
dors familiars, etc. En el fons, el
pacte de socis és com el pla de
contingencies —que passa si...?-
iens permetra preveure certes
circumstancies que poden afec-
tar negativament la continuitat
de I'empresa. Convé fer-lo per
escritiabans de I'inici de la cre-
acié i posada en marxa. Si bé
és cert que el pacte de socis no
evitara que sorgeixin proble-
mes, si que regulara com hem
de resoldre’ls i com hem d’actu-
ar davant d’'unes determinades
situacions i, possiblement, ens
evitara molts disgustos.

Busquem socis que sumin,
que generin sinergies, que bus-
quin solucions als problemes
en comptes d’excuses. En de-
finitiva, algi amb el qual com-
partir 'apassionant aventura
d’emprendre.
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