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Resum

El segment de la micropime és el més nombros a les economies catalana, espanyola i
europea, pero habitualment s’analitza en conjunt i englobat amb el de la PIME.

En aquest estudi analitzarem quina és I’aportacio del sector de la micropime a
I’economia catalana, espanyola i europea en general. I, en particular, en el cas de la
micropime catalana, en quins elements competitius basa el seu desenvolupament, les
principals problematiques que afronta i quines sén les arees més importants de recolzament
per tal d’afavorir no nomes la supervivencia sin6 també i, sobretot, la consolidacié d’aquestes
iniciatives empresarials.

Paraules clau

Micropime, fortaleses i febleses, consolidacié d’autonoms, programes de suport a la gestio de
I’empresa, productivitat

1. La micropime: definicio
La Uni6 Europea defineix i classifica les empreses segons el seu tamany en

micropimes, petites, mitjanes i grans empreses. Per fer-ho, es basa en el numero de
treballadors i en el volum de negoci o en el balang general anual.

Tipus d'empresa

N. persones contractades
(unitats de treball anual)

Volum anual d'operacions

Balang general anual

Micropime

0-9 persones

Igual o inferior a 2 MM EUR

Igual o inferior a 2 MM EUR

Petita empresa

10 a 49 persones

Igual o inferior a 10 MM EUR

Igual o inferior a 10 MM EUR

Empresa mitjana

50 a 249 persones

Igual o inferior a 50 MM EUR

Igual o inferior a 43 MM EUR

Gran empresa

> 249 persones

Superior a 50 MM EUR

Superior a 43 MM EUR

Taula 1.1. FONT: Elaboraci6 propia

Aquesta definicio no és merament estadistica, sind que té la seva aplicabilitat en les
politiques, programes i mesures adrecades a cada tipus d'empresa per part de la UE i dels
paisos que en formen part. El seu objectiu és que aquestes mesures arribin correctament a les
empreses que les necessiten. Per tant, donat I'efecte practic que se'n deriva, aquestes
definicions s'acompanyen d'una casuistica tecnica que ajusti la classificacié segons les



diferents situacions en que es poden trobar les empreses, derivades, no només del seu tamany,
sind també de les seves vinculacions.

En aquest treball no entrarem en aquesta casuistica, atés que no és l'objecte del seu
estudi. Prenem com a referéncia aquesta definicid6 com a marc acordat per part de la UE del
que és una microempresa segons el seu tamany.

2. Teixit empresarial: analisi comparativa a Europa, Espanya i Catalunya

La Comissié Europea presenta les micropimes i les pimes com el motor de I’economia
europea, ja que impulsen la creacié de llocs de treball i el creixement economic, i garanteixen
I’estabilitat social. Estimulen, també, I’esperit empresarial i la innovacié. En definitiva, sén
un sector clau que fomenta la competitivitat (Comissio Europea, 2015:3).

Segons el Directori Central de Empresas (DIRCE) de I’INE, a Catalunya a principis
del 2017 hi ha registrades un total de 608.981 empreses, de les que un 95,2% tenen menys de
10 treballadors. Un 57,5% de les firmes no disposen d’assalariats i un 25,3% tenen entre 1-2
contractats. Les empreses de 100 o més assalariats representen un 0,4% del total del teixit,
mentre que 170 firmes disposen de 1.000 o més ocupats, és a dir un 0,02% del total.

A Espanya es comptabilitzen 3.282.346 empreses, de les que un 95,6% disposen de
menys de 10 treballadors. Val a dir que un 55,6% no tenen assalariats i un 27,2% compta
només amb 1-2 treballadors. Les firmes de 100 o més ocupats suposen el 9,4% del total.
Catalunya concentra el 18,6% del total del teixit empresarial estatal. El seu pes especific en
els diversos estrats empresarials segons assalariats fluctua entre el 17% i el 23% del global
espanyol, destacant els col-lectius d’entre 100 i 500 treballadors. Pel que fa les empreses de
menys de 10 assalariats Catalunya concentra el 18,5% del total estatal.

Estructura del teixit empresarial a Espanya i Catalunya segons dimensi6. 2017
(nombre d'assalariats)

De 5000 o més assalariats

De 1000 a 4999

De 5002999 |
De 2002499 |
De100a199 |

De50a99 §

De20a49 g

Del0al9 [l

De6a9

De3ab |—

D1la?2

Sense assalariats

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0%
Sense Del0a |De20a | De50a | De 100a| De 200 a| De 500 a |De 1000 & D¢ 2000
assalariats D122 |Dedab |De6agd | g 49 9 199 | 499 | 999 | 4999 | OMmes

assalariats|
Catalunya| 575% | 253% 8,7% 3,7% 2,5% 1,4% 0,4% 0,2% 0,1% 0,0% 0,0% 0,0%
® Espanya 555% | 27.2% 9,1% 3,7% 2,4% 1,3% 0,4% 0,2% 0,1% 0,0% 0,0% 0,0%

Grafic 2.1. Font: Elaboracié propia a partir de DIRCE (INE).

A la Unié Europea la PIME és I’eix central de I’economia als diferents paisos,
generant més del 67% de I’ocupacié en el sector privat comunitari, del que un 30% es deu a
les microempreses, i, a més, té un gran potencial quan a generacio de llocs de treball, sent



responsable del 85% dels llocs de nova creacié. Dins de la Uni6 Europea els paisos que
palesen un teixit empresarial de menor dimensid es concentren, principalment, en el sud del
continent. Aixi, a banda d’Eslovaquia i Republica Txeca, es pot esmentar Grécia, Espanya,
Franca, Italia i Portugal, com els paisos en els que les empreses de menys de 10 treballadors
tenen un major pes especific sobre el conjunt de I’estructura empresarial del pais (96,0% o
més del global el 2015). En aquest grup també s’hi inclou Catalunya, amb el 96,0% (2014).
Val a dir que el Principat es caracteritza per una dimensioé mitja de les empreses inferior a la
mitja del conjunt de la Unié Europea. En sentit contrari, els paisos que mostren un major pes
de les empreses mes grans son Luxemburg, Alemanya i Gran Bretanya.

Pes especific de les empreses amb menys de 10 assalariatssobre el total
d'empreses ala Unié Europea: indUstria, construccid iserveis. 2015 (%)
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Grafic 2.2. Font: Elaboracié propia a partir d’Eurostat.

2.1. Demografia empresarial a Catalunya

Un 60,7% del VAB a cost de factors del sector privat de Catalunya corresponia I’any
2014 a petites i mitjanes empreses, amb menys de 250 treballadors, segons dades de PIMEC.
Les microempreses -incloses les que no tenen assalariats- eren responsables del 22,0% del
total, destacant les firmes d’entre 1 i 9 ocupats (15,8%).

Valor afegit brut a cost de factors del sector privat per
grandaria d'empresa a Catalunya. 2014 (%
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Grafic 2.3. Font: “Anuari de la PIME catalana. 2016”, PIMEC (2016)




En el mes de desembre del 2017 Catalunya compta amb 3.177.761 persones afiliades
a la Seguretat Social, de les quals el 17,2% son autonomes -Reégim Especial de Treballadors
Autonoms (RETA)- i el restant 82,8% assalariats -Regim General-. D’aquests Gltims gairebé
el 70% estan ocupats en empreses amb 250 o menys treballadors, destacant les de menys d’un
centenar. Predominen les empreses amb 1-10 ocupats (22,5% del total d’assalariats), amb
101-250 persones (12,9%) i amb 11-50 efectius (23,6%). En consequéncia, doncs, la suma de
les persones autonomes i del nimero de treballadors que treballen en empreses que tenen de 1
a 10 persones contractades, suposa un 35,8% de I’ocupacid; és a dir, que el segment de les
micropimes ocupa un 35,8% dels afiliats a la Seguretat Social.

En resum, el 95,2% de les empreses de Catalunya son micropimes, les quals ocupen
un 35,8% dels afiliats a la Seguretat Social i aporten el 22,0% del valor afegit brut a cost dels
factors. Un dels elements que crida I’atencid és la gran quantitat d’empreses que suposa i, per
contra, el baix valor afegit brut que aporta.

A Catalunya, I’evolucio de la productivitat aparent del treball per grandaria d’empresa
pel periode 2010-2014 mostra com la micropime és el tipus d’empresa que presenta una
menor productivitat en tot el periode analitzat, fet especialment greu en el cas de les
micropimes sense treballadors (39.046.-EUR per persona ocupada el 2014), la productivitat
de les quals és un 69% de la de les micropimes amb assalariats (56.853.-EUR per persona
ocupada), un 60% de la de les petites empreses (65.380.-EUR per persona ocupada), un 50%
de la de les empreses mitjanes (77.609.-EUR per persona ocupada) i un 42% de la de les
grans empreses (93.764.-EUR per persona ocupada).

Evolucié de la productivitat aparent del treball per grandaria d'empresa 2010-
2014. Productivitat eneuros constants de 2014 de VAB per persona ocupada
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= Microempreses sense assalariats 39.046 38.168 38.362 39.520 41.271
Microempreses amb assalariats (1 a 9) 56.853 57.089 56.062 55.442 55.071
Petites empreses (10 a 49) 65.380 65.991 65.494 63.836 62.797
Mitjanes (50 a 249) 77.609 81.288 82.664 79.177 81.339
Grans empreses 93.764 93.798 95.151 94.489 89.396

Grafic 2.4 Font: “Anuari de la PIME catalana 2016”, PIMEC (2016)

El sector d’activitat que es caracteritza per un major pes especific dels treballadors
autonoms és I’agrari, en el que el 72,7% estan afiliats al RETA. Li segueix, a distancia, la
construccid, amb el 34,9%. Tanmateix, tres de cada quatre autonoms catalans estan ocupats
en activitats terciaries, entre les que destaquen les altres activitats de serveis personals, les
activitats sanitaries i I’educacid. D’altra banda, malgrat que a I’economia catalana predomina
la PIME, el sector amb una estructura empresarial més dimensionada és la inddstria, en la que
el 65,5% dels assalariats estan ocupats en empreses de 250 o menys treballadors. Aquest
percentatge es situa en el 55,9% en el cas dels serveis.

Segons dades relatives a desembre de 2017, el 58,7% dels afiliats per compte propi
son autonoms persones fisiques. Els segueixen els socis de societat i els membres d’organs
d’administracié de societats, amb un 18,4% i un 14,3%, respectivament. La resta es
reparteixen entre familiars col-laboradors i altres categories -familiars de socis, religiosos i
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els que formen part de col-legis professionals (6,0% i 2,6% respectivament)-. La provincia de
Barcelona és la que té una major proporcid dels afiliats per compte propi de Catalunya, amb
un 71,7% del total. Li segueixen Girona i Tarragona (11,3% i 9,8%, respectivament).

Pel que fa especificament als autonoms persones fisiques, es pot apuntar que
Catalunya concentra el 16,4% del total estatal, percentatge proper al pes que té el Principat
sobre el conjunt de la poblacié (17,4%). El perfil dels treballadors autonoms persones
fisiques a Catalunya es caracteritza pels seguents trets:

- Un 65% del total s6n homes.

- Un 46% del total tenen entre 40 i 54 anys.

- Un 87% del total sén de nacionalitat espanyola.

- Un 77% del total treballa en activitats de serveis.

- Un 80% del total no té assalariats al seu carrec.

- Un 94% del total no es troba en situacio de pluriactivitat.

- Un 54% del total té una antiguitat en el negoci de 5 0 més anys.
- Un 86% del total cotitza per la base minima.

2.2. Problematica de les empreses de menor grandaria

El minifundisme del teixit empresarial de Catalunya s’explica per factors molts
diversos i dificils d’analitzar, que es corresponen a tres ambits especifics (PIMEC, 2015: 11-
12):

- Ambit historicocultural (antiguitat, individualisme, compartir projectes, ...).
- Ambit normatiu (obligacions administratives, fiscalitat, ...).
- Ambit economic (assumpci6 de risc, financament, ...).

Seguint I’anterior, el naixement i la vida de les empreses mes petites i, sobretot, dels
autonoms giren a I’entorn d’una triple helix que esta forca condicionada per I’entorn/marc
(competéncia, normativa, ...). Els tres eixos d’aquesta helix son els seglents:

- Lavoluntat de les persones i dels emprenedors.
- La capacitat en termes de recursos propis i externs.
- L’oportunitat de cada moment quan a mercat

A la Unié Europea i al conjunt dels paisos comunitaris existeix una preocupacié pel
baix interes dels ciutadans per emprendre iniciatives empresarials i convertir-se en autonoms.
Aixi s’expressa el Parlament Europeu a I’afirmar que la proporcid dels ciutadans que volen
treballar com autonoms ha disminuit del 45% al 37% en els darrers tres anys, que la meitat
d’aquests temi arruinar-se i que mes del 50% apunti que és dificil obtenir informacio suficient
sobre com crear una empresa (Parlament Europeu, 2017: 2).

Els factors que determinen la marxa i el comportament de les estructures empresarials
de menor grandaria i, especialment, de les persones emprenedores i dels autonoms son
nombrosos i molt diversos. Cal destacar, a mes, que les empreses meés petites es caracteritzen
per enfrontar-se a un conjunt especific de problemes, que sén de major complexitat en relacié
a la seva dimensio, que les empreses de major grandaria (Comissiéo Europea 2016: 5).
Aquests problemes es poden sintetitzar en dos grans grups, els factors interns i els factors
externs.



Els factors interns son els relatius a la propia empresa i a les mateixes persones. Entre
aquests destaquen, d’una manera especial, els que fan referencia a aspectes d’ordre
psicologic, com la implicacid, la voluntat, I’anim, I’estimul, el sacrifici, la il-lusi6... Al
respecte, resulta cabdal I'anomenat "talent”, quan a coneixements i a habilitats de tipus
personals. Pel que fa als coneixements, cal esmentar els de caracter técnic associats a la
propia especialitat com empresari 0 emprenedor, pero, tambgé, son molt importants els relatius
a la gestio (administracid, juridic, preus i costos, pressupostos...). D’altra part, les habilitats
resulten d’una enorme rellevancia, especialment en un context com I’actual i, sobretot, per a
les estructures més petites o individualitzades. Es tracta, entre d’altres, del lideratge, de la
gestio del temps, del treball en xarxa, o del treball en equip. Finalment, s’han d’apuntar les
capacitats i els recursos de que disposa I’empresa o I’autonom. Aquests solen ser escassos i
estar condicionats per un elevat risc. En aquest sentit, cal destacar el finangament. Bona part
dels emprenedors recorren als seus estalvis i patrimoni per posar en marxa el seu negoci, al
qual destinen, tambe, una proporcio important dels beneficis que es generen. Per ultim, no es
pot oblidar un dels principals problemes com és I’aillament i la solitud que pateixen els
emprenedors i autonoms en la marxa de seu propi negoci. Aixo condiciona I'evolucié de
I'activitat quan a comportament i decisions.

Un segon gran grup de factors son els de caracter extern i fan referéncia a questions
com, entre d’altres, I’entorn normatiu, la burocracia i administracio, el marc fiscal, la
formacio i el mercat laboral, el financament, la innovacio i la internacionalitzacio. Aquests
factors afecten, certament, a totes les empreses, pero tenen un impacte diferencialment
negatiu en el cas de les de grandaria meés petita i els autonoms. Per exemple, s’estima que el
cost per ocupat requerit per complir les obligacions normatives vigents pot ser a la Unid
Europea fins a deu vegades superior per a les PIME que per a les empreses de major
grandaria (Parlament Europeu, 2017: 2). Segons I’informe GEM Espanya 2016, les principals
recomanacions dels experts per millorar I’ecosistema emprenedor espanyol, passen per
enfortir les politiques governamentals —orientades a la reduccié de despeses i carregues
fiscals, a la disminucio de la burocracia i a incentivar la inversio- , I’educacio i la formacio —
amb I’augment i la millora en tots els nivells educatius i especialment a nivell universitari- i
el suport financer —amb la diversificacio d’instruments adequats a la creacié d’empreses, tant
des de I’ambit public com privat-.

3. Objectius del treball

El col-lectiu de la micropime normalment s'estudia a nivell quantitatiu amb el grup del
que anomenem PIMES (petites i mitjanes empreses). Donada, pero la seva diversitat, pensem
que pot tenir trets diferencials que en poden fer recomanable el seu estudi en particular. En
concret, I’estudi es centrara en tres objectius.

En primer lloc, entenem que aquest tamany d'empresa pot tenir tant potencialitats com
limitacions que n'ajudin i n'entorpeixin, respectivament, el seu desenvolupament. En aquest
treball es vol definir en quins ambits es situen les fortaleses de les micropimes i quins son els
que presenten dificultats, tant des d'un punt de vista de I'emprenedor/a com de l'empresa.
Partim del suposit que totes aquelles politiques i programes de suport haurien de donar
resposta a les arees amb dificultats, ja que, en cas contrari, seran els mateixos implicats els
que no ho percebran com a necessari i, per tant, no hi participaran.

Seguidament i davant I'heterogeneitat que ens trobem davant la micropime, ens
preguntem si es poden establir patrons comuns, tant per ambits de mancances com de
potencialitats.



| finalment, les administracions Publiques destinen recursos a I'enfortiment d'aquestes
empreses i dels seus promotors. Es vol analitzar quines férmules de suport utilitzen aquestes
entitats i quines recomanacions es poden establir a resultes de I’analisi dels punts anteriors.

4. La mostra: usuaris del programa Consolida't de la Generalitat de
Catalunya realitzat en el Col-legi d’Economistes de Catalunya (periode
2014 - 2017)

El Programa Consolida't de la Generalitat de Catalunya és un programa de suport a la
consolidacid, enfortiment i reinvencié del treball autonom a Catalunya. Mitjancant
assessorament personalitzat i formacid, facilita eines als autonoms per tal que puguin
millorar, fer créixer i enfortir els seus negocis. Es va iniciar el 2014 i s'ha realitzat de forma
continuada fins a I'actualitat.

El Consolida't s'adreca a :

- Persones treballadores autonomes propiament dites

- Persones treballadores autonomes economicament dependents (TRADE)

- Persones treballadores autonomes societaries que exerceixin la seva activitat
professional conjuntament amb altres en régim societari sota la formula juridica de
societat civil privada, comunitat de béns o societat limitada. En aquest cas, cal que
compleixin un dels dos requisits: no tenir més de 4 persones contractades de mitjana
en el darrer any o acreditar una facturacié inferior a 500.000.-EUR el darrer exercici
economic.

- Persones treballadores autonoms que han cessat la seva activitat i que volen reprendre
un nou projecte de treball autonom.

Es un programa d’ambit catala i té una durada d’un any.

Es vehicula mitjancant pindoles formatives en diferents ambits de gestié d’empresa
aixi com amb acompanyament per part d’una persona consultora. En total es realitzen 6
reunions de consultoria, fet que permet adaptar a les necessitats de I’usuari el contingut a
tractar.

El Col-legi d'Economistes ha participat en aquest programa des del seu inici, a nivell
de tot Catalunya. En concret, tal i com podem observar a la taula 4.1, el perfil dels usuaris i
empreses participants té les caracteristiques que seguidament comentem.

S’han recollit dades de 289 autonoms, els quals es reparteixen de forma homogeénia
durant els 4 anys analitzats (2014-2017). En la distribucié per zones geografiques el pes de
d'area de Barcelona i provincia és més elevada que la resta. La zona amb menys participacio
és la de Girona. Per sexe, un 47,8% dels participants son dones i un 52,2% son homes. Un
65,7% dels participants tenen estudis universitaris. Per franges d’edat, els autdonoms
participants pertanyen majoritariament a la franja d'entre els 30 i 39 anys (37,7%), seguida de
la franja d'entre 40 i 49 anys (34,6%). Cal mencionar que I’edat esta calculada a data de
participacié en el Programa. Tot i que el Programa Consolida’t esta obert a diferents
tipologies d’autonoms, la major part dels participants son autonoms propiament dits i un 16%
son autonoms societaris. Pel que fa referéncia al niUmero de persones contractades, la mostra
comprén majoritariament empreses molt petites, de dimensio principalment individual —en
aquest punt cal matisar que el comput de la persona autonoma ha variat durant la serie
temporal, de manera que el primer any es va comptar com a persona contractada i la resta
d’anys no-.

En relacié a I’antiguitat de les empreses en la data en la que van participar en el
Programa Consolida’t, un 67,1% son empreses d’entre 1 i 4 anys. Es a dir, que es troben en



etapes primerenques del negoci. Un 26,3% tenen una antiguitat de 5 anys o més, per tant les
podem considerar empreses consolidades. Destacar que un 6,6% dels autonoms participants
(19 empreses) tenen una antiguitat inferior a 1 any, és a dir, 0 bé es tracta d’autonoms que

desenvolupen un projecte nou o bé d’empreses de constitucio recent.

La distribucio per sectors d’activitat presenta una elevada concentracio en el sector
serveis (86,9%) i, especialment, en sectors com el comer¢ al detall, els serveis de

comptabilitat, el comerc a I'engros i els serveis d'arquitectura i enginyeria.

Participants en el Consolida't per any de 2014 2015 2016 2017
participacié
Numero de persones participants 73 73 72 71
Distribucié per zones geografiques Barcelona  Catalunya  Girona Lleida  Tarragona
Central
% participants 37,0% 3,8% 9,7% 24,9% 24,6%
Distribucié per sexe Homes Dones
% participants 52,2% 47,8%
Distribucié per nivell de formaci6 Sense estudis Estudis ESO, BUP, COu, Estudis
primaris Cicles Batxillerat universitari
formatius S
% participants 0,0% 1,7% 15,2% 17,3% 65,7%
Distribucio per edat (a data de participacio) Menys 30 anys De 30a39 De 40a49 De 50a59 Més de 59
anys anys anys anys
% participants 8,3% 37, 7% 34,6% 18,0% 1,4%
Distribuci6 per tipologia d‘autonom Autonom TRADE  Societari Cessat
propiament dit activitat
% participants 79% 3% 16% 2%
Distribucié per nimero de persones contractades 0 1 2 3 4 5 Més de 5
% participants 39,8% 38,4% 14,2% 5,2% 1,0% 0,7% 0,7%
Distribucié segons I'antiguitat de I'empresa 0 1-4 5-10 11-19 20-30
% participants 6,6% 67,1% 12,1% 9,7% 4,5%
Distribucié per sector d'activitat Primari IndUstria Construccié  Serveis
% participants 3,1% 7,6% 2,4% 86,9%
Distribuci6 de les principals activitats del sector Comergal Comptabili Comer¢ca Arquitectu Enginyeria Restade
serveis detall tat I'engos ra serveis
% participants (sobre el total de sector serveis) 13,9% 9,6% 5,6% 5,2% 4,8% 61,0%

Taula 4.1. Resum del perfil dels participants del Col-legi d’Economistes en el programa Consolida’t (periode 2014-2017)

Les caracteristiques de la mostra permeten classificar-la dins de I’ambit de la tipologia
d’empreses micropime. En consequéncia, aquest treball realitzat amb el Programa

Consolida’t ha permeés recollir amplia informacid sobre els aspectes relacionats amb les
potencialitats i les limitacions d’aquest col-lectiu, té un abast geografic de Catalunya, amb
una série de 4 anys i amb un conjunt que inclou individus i empreses de diferents perfils de
microempreses. Aguestes son les caracteristiques que ens han portat a prendre com a
referéncia i estudi aquesta mostra per tal que la seva analisi ens indiqui els trets principals de
la realitat existent en el segment de la micropime a Catalunya.



5. Metodologia d’analisi per arees de treball

L'objecte del treball té dues linies basiques d'estudi: la primera, analitzar les
potencialitats i les limitacions que ajuden i entorpeixen respectivament a les micropimes. La
segona, establir patrons comuns d’empreses i de persones i combinaciéo d’ambdues, que
permetin definir perfils amb potencialitats i limitacions comunes.

Per donar resposta a ambdues questions, s'ha considerat oportu treballar a partir de les
dades de la mostra especificada en el punt 4. En concret, s’ha treballat a partir de les dades
recollides al que s'anomena la “reunié inicial individual” del Programa Consolida’t. En
aquesta primera reunio es demana a I’usuari una autodiagnosi dels punts forts i dels punts de
millora, tant de la persona treballadora autonoma com del negoci. Es a partir d'aquesta
autodiagnosi que s'estableixen els objectius a assolir amb la participacio en el Programa. Per
tant, aquesta reunid és un bon indicador de la visié que tenen els participants sobre les
fortaleses i debilitats, propies i del negoci.

Cada usuari detalla diferents items com a punts forts i com a punts de millora de la
persona treballadora autonoma i del negoci. En total, per a cada participant s’obtenen entre 10
i 18 punts. Aquestes aportacions son de tipus qualitatiu.

El primer pas realitzat ha consistit en definir 10 ambits de treball que ens permetin
agrupar els items que ha detallat cada participant en la reuniod inicial. D’aquests ambits de
treball 8 tenen el seu paral-lelisme en les arees funcionals d’una empresa (estrategia,
economicofinancera, organitzacio, técnica, servei al client, administracié, comercial,
comunicacid) i 2, mercat i habilitats, fan referéncia a elements singulars que afecten a la
persona i al negoci i que son de tipus extern i intern respectivament.

A nivell general, els aspectes que inclou cada apartat es poden resumir en:

- Estratéegia (ESTR): Fa referencia a aquells aspectes relacionats amb la orientacié de
I’empresa, el seu model de negoci, el seu grau d’especialitzacio i la visio que en té el
participant.

- Economicofinancera (EF): Inclou aquells punts que tenen a veure amb la gestid
economica i financera de I’empresa, el seu coneixement per part de I’autonom, les
eines de que es disposen, I’estructura de despesa i d’endeutament, aixi com el
rendiment del negoci i aspectes relacionats.

- Organitzacié (ORG): Es I’ambit relacionat amb la gestio de la feina, del temps, de
I’equip, amb la sistematitzacid de les tasques necessaries per al bon desenvolupament
del negoci.

- Técnica (TEC): S’hi inclouen els aspectes relacionats amb el coneixement del servei i
producte que s’ofereixen, aixi com també del sector en el que opera I’empresa.

- Servei al client (SRCL): S’han classificat en aquesta area els punts que fan referéncia
a la manera com I’empresa presta el servei al client (tracte, adaptacid, flexibilitat).

- Administraci6 (ADM): Es I’area que podem anomenar instrumental. Inclou el
coneixement de processos administratius, fiscalitat, comptabilitat i I’Us d’eines de
gestio.

- Comercial (COMR): Contempla els aspectes relacionats amb la venda del producte i
la prestacio del servei, aixi com dels resultats obtinguts (cartera de clients) i dels
recursos de que es disposa (xarxa de contactes, CRM).

- Comunicaci6 (COMC): En aquest apartat s’hi ha classificat la marca, seu
reconeixement per part dels clients i els elements que s’utilitzen les empreses per a
donar-se a conéixer al mercat (web, xarxes socials, boca-orella).

- Mercat (MRC): Inclou aquells punts que fan referéncia a caracteristiques propies del
mercat i de la competencia aixi com el coneixement que en té I’individu.



- Habilitats (HAB): Sén caracteristiques internes i diferencials propies de I’individu
(empatia, responsabilitat) o bé del negoci (ubicacio geografica, tradicié familiar)

Per donar resposta a la primera linia d’analisi, és a dir, quines son els principals punts
forts i punts de millora de la persona treballadora autonoma i del negoci, s’han classificat les
respostes de cada participant sobre els diferents punts forts i punts de millora en els 10 ambits
de treball especificats anteriorment. Aquesta classificacidé ha permés establir, en cada
quadrant, quines son les arees amb mes respostes i, per tant, quines tenen més pes com a
punts forts i punts de millora, de la persona i del negoci.

6. Resultats de I'analisi per arees de treball: punts forts i punts de millora

Tal i com ens mostra el grafic 6.1, els resultats de I’analisi per arees de treball mostren
una distribucio equilibrada de respostes relacionades amb els punts forts i els punts de millora
tant de la persona com del negoci. L’apartat sobre punts de millora de la persona presenta
sensiblement menys numero d'aportacions que la resta d’apartats, pero és suficientment
representatiu.

Grafic 6.1. Distribuci6 del percentatge de respostes per
punts de millora i fortaleses de la persona i del negoci
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A continuacié analitzarem en quines arees es concentren les fortaleses i les debilitats
de la persona treballadora autonoma i del negoci i quins son els items principals que han
respos els participants dins de cadascuna d’aquestes arees.

6.1. La persona treballadora autonoma: punts forts i punts de millora

Tal i com podem observar al grafic 6.2, les respostes sobre els punts forts de la
persona treballadora autonoma es concentren en I’apartat tecnic i el d’habilitats, amb un 35%
I un 32% de les respostes respectivament.

Els aspectes principals que fan que I’apartat técnic sigui una fortalesa son:
I’experiencia professional, la formacio i el coneixement que tenen de I'ofici els participants;
el coneixement del funcionament del sector i el bon desenvolupament de I'ofici.

De I’apartat d’habilitats en podem destacar 5 grans arees: compromis amb el projecte
(constancia, responsabilitat, perseveranca i autoexigéncia); I'elevada motivacio pel que un fa i
la capacitat de resiliéncia (capacitat d’adaptar-se a situacions adverses de forma positiva); la
capacitat de treball i el nivell d'implicacio; I’esperit emprenedor (empenta, iniciativa, ganes
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de superacio, voluntat d'aprendre) i, finalment, la capacitat d'empatia (bon tracte amb les
persones).

Grafic 6.2. Distribucié del percentatge de respostes
dels punts forts de la persona per arees
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Segons es presenta al grafic 6.3, les arees de millora que concentren el major nimero
de respostes sén I’organitzativa (22%), I’economicofinancera (17%), la comercial (16%), la
tecnica (14%) i I’administrativa (10%).

En el primer punt, I’ambit organitzatiu, s’hi inclouen aspectes molt interrelacionats:
d'una banda, la gestié del temps i del volum de feina, tant pel que fa a les tasques directament
relacionades amb la realitzacio de l'activitat com les relacionades amb el funcionament de
I'empresa (recerca de clients, gestio interna,...). Aquest element és la doble cara de la mateixa
moneda i conté connotacions relacionades amb la gestio directa del temps i del volum de
feina pero també de les seves consequéncies com sén, per exemple, la gestio de I'estrés que
provoca i la separaci6 del temps de de treball del familiar. ElI segon apartat a nivell
organitzatiu es centra amb el treball en equip: com delegar, com gestionar els col-laboradors,
com organitzar-lo.

A l'apartat economic-financer podem destacar els aspectes relacionats amb el
coneixement d’aquest I'ambit. Els participants manifesten una manca de formacio que els
impedeix saber qué i com fer el seguiment economic del seu negoci. Com a segon element,
aquest seguiment economic de I'empresa, el qual, simplement, no es fa.

En relacio als aspectes comercials, els punts que es posen més de manifest tenen a
veure directament amb la manca de la realitzacié de la tasca comercial i amb la caréncia
d’habilitats comercials per part dels participants. Ja de forma menys destacada, s’evidencia
una mancanca de visié i orientacié comercial i una necessitat de formacio en aquest ambit.

Pel que fa a l'apartat tecnic, les competéncies que preocupen més als participants son,
de major a menor importancia: la manca de coneixement d'alguns aspectes técnics relacionats
amb el producte i/o amb el servei que s'ofereix; la necessitat d'una formacio continua tant pel
que fa als aspectes relacionats directament amb I'ofici com amb la gestio del negoci; i
finalment, la falta d'experiencia en alguns dels ambits de servei que s'ofereixen.

Finalment, comentarem també I’apartat d’administracié. Aquest, fa referéncia
principalment a la manca de coneixements per part de la persona a nivell general de gestid
empresarial i també de tipus fiscal, comptable, laboral i mercantil.
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Grafic 6.3. Distribucié del percentatge de respostes
dels punts de millora de la persona, per arees
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Els punts que presenten un pes inferior al 10% no es consideren amb un pes suficient
com per destacar com a punt fort o com a punt de millora de la persona.

A les taules 6.2 i 6.3 hi podem observar com es produeix una certa complementarietat
entre els punts forts i els punts de millora, és a dir, arees que son punts forts tenen poc pes
com a punts de millora i a I’inrevés.

Es produeixen algunes excepcions. L’area técnica té un pes tant a nivell de punt fort
com d’aspecte de millora, pero el detall en cada cas és diferent. L’analisi posa de manifest
que la formacid, I’experiencia i el coneixement del sector son un dels grans punts forts i, a la
vegada, com a contrapartida hi ha la preocupacié de les persones autobnomes per mantenir el
bon nivell de capacitacio técnica.

Un segon grup d’excepcions és el format per les arees la definicid de les quals té més
contingut a nivell de negoci que a nivell de persona —mercat, estratégia, servei al client,
comunicacio-. Aquestes arees les veurem a continuacio.

6.2. El negoci: punts forts i punts de millora

Tal i com ens mostra el grafic 6.4, les respostes relacionades amb els punts forts del
negoci es concentren en les arees técnica (24%), comercial (15%), servei al client (12%),
estrategica (11%) i administracio (10%).

En primer lloc, l'area técnica. Hi destaquen sobretot els aspectes relacionats amb la
qualitat dels productes/serveis que s'ofereixen, el nivell de professionalitat, la regularitat
d'aquest nivell de qualitat i la capacitat de trobar solucions técniques a les necessitats que
plantegen els clients; seguidament, I'experiéncia en el sector i, finalment, la qualitat de la
feina que es desenvolupa.

Seguidament destaca com a area de fortalesa, la comercial: el fet de disposar d’una
cartera de clients amb una elevada fidelitzacio; seguidament, la xarxa de contactes, que
permet arribar a les empreses a nous consumidors.

La seglient area que destaca és la que hem definit com a servei al client: en aquest
apartat es produeix un mix de caracteristiques. Podem dir que les empreses basen la seva
estratégia en prestar i vendre un servei/producte basat en l'adaptacié a les necessitats dels
clients, realitzat de manera rapida i amb molta flexibilitat. Un clar exemple d'aquesta
flexibilitat és la disponibilitat horaria que manifesten tenir alguns dels participants.

Comentem també dues arees que, tot i tenir un pes menor, aporten informacio sobre
com treballen aquestes empreses. Ens referim a I’area estratégica i a I’economicofinancera.
En el primer cas, I’aspecte que més es recalca és I’elevat grau d’especialitzacio en un
producte/servei/segment de clients. Pel que fa a I’apartat economicofinancer, la seva fortalesa
es concreta en tenir una estructura petita, amb unes despeses reduides i oferir un
producte/servei a un preu competitiu.
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Grafic 6.4. Distribuci6 del percentatge de
respostes dels punts forts del negoci per arees
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Pel que fa als aspectes de millora del negoci, tal i com podem observar al grafic 6.5,
les respostes es concentren en els ambits economicofinancer (25%), estratégic (22%),
comercial (17%) i organitzatiu (14%).

L’ area que més destaca com a punt de millora del negoci és I’economicofinancera: la
preocupacid principal és establir una planificacio i una gestio economicofinancera que
permeti establir objectius i fer-ne el seguiment; es posa també de manifest una necessitat
d'incrementar els marges i els rendiments del negoci, tant a nivell de productes i de clients,
com de I'empresa en general; destaca la necessitat de treballar en l'estructura de preus
(revisi@, assegurar que s'apliquen els preus correctes, establir-ne una politica coherent) i,
finalment, la peticio de millorar els ingressos del negoci, entesos com a volum de facturacio.

L'ambit que hem anomenat estrategic també té el seu protagonisme com a aspecte de
millora en el negoci. En aquest punt s'hi inclouen, en primer lloc, I'adaptacié dels serveis a la
demanda, que siguin prou concrets per tal que els clients identifiquin i valorin a I'empresa,
pero prou amplis per tenir una oferta coherent al que demana el mercat; com a segon punt, la
necessitat de definir el perfil dels clients als quals s'adreca I'empresa, diversificar aquests
segments i disminuir la dependencia d'alguns clients o tipologia de clients; un tercer gran
apartat fa referéncia a la concreci6 del model de negoci, a la seva visié general, a la necessitat
de centrar les idees sobre el mateix i definir el concepte de negoci.

La tercera gran area de millora és la comercial. En aquest cas es concreten tres grans
aspectes: la realitzacié d'una gestio comercial activa, que es tradueixi en un pla comercial i
que tingui continuitat en el temps; la necessitat d'incrementar la cartera de clients respecte a
la que es disposa actualment i I'accessibilitat als canals de distribucio i a certs tipus de clients.

Finalment, es presenta com a area de millora també I'organitzativa. En aquest cas,
destaquen diferents ambits. Inicialment, preocupen aspectes relacionats directament amb la
dimensié de I'empresa, la qual porta a la necessitat de treballar amb col-laboradors i amb
persones contractades; aleshores sorgeixen aspectes com la gestié d'aquests col-laboradors i
del personal, la creacié d'aquesta estructura, la necessitat de transmetre el coneixement per
part del promotor/a i el repartiment de responsabilitats. També es posa de manifest com
organitzar les tasques, els recursos, establir procediments de treball i la inexistencia de
constancia en l'aplicacié d'aquesta planificacio; finalment, com en el cas de la persona,
tornem a parlar de la gestio del temps, ambit en el que es posen de manifest els horaris
irregulars i, a voltes, excessius, la falta de productivitat de les hores treballades i la dificultat
en gestionar el pes del temps que no és directament facturable.
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Grafic 6.5. Distribuci6 del percentatge de
resposta dels punts de millora del negoci, per arees
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Com en el cas de I’analisi de la persona, s’ha considerat que aquells ambits que tenen
un pes inferior al 10% no son significatius com a punt de millora 0 com a punt fort del
negoci.

Observem també una complementarietat entre les arees que sén fortaleses i aspectes
de millora en el negoci. En el cas de I’empresa, pero, apareixen més arees gque tenen pes en
els dos quadrants alhora. S6n el cas de d’economicofinancera, I’estratégica i la comercial.
L’analisi detallat ens permet assenyalar que, a nivell de contingut, fan referéncia a aspectes
diferents relacionats amb cadascuna d’aquestes arees.

Les arees d’habilitats i d’administracio, pel seu contingut, tenen més pes en I’analisi
de la persona treballadora autonoma i no en el negoci.

Finalment, mercat i comunicacié son dos ambits que, pel seu contingut, tenen mes
rellevancia en I’analisi del negoci, perd que en cap cas arriba a un 10%. Inclouen aspectes
especifics que per a alguns negocis sén importants, bé com a element de millora, bé com a
punt fort, pero que no sén generals en les empreses analitzades.

7. Metodologia analisi per clusters

Recordem que I'objecte del treball té dues linies basiques d'estudi: en la primera hem
analitzat les potencialitats i les limitacions que ajuden i entorpeixen respectivament a les
micropimes. En la segona, es volen establir patrons comuns d’empreses i de persones i
combinaci6 d’ambdues, que permetin definir perfils amb potencialitats i limitacions comunes.

Per tal de realitzar la segona linia de treball, s'ha procedit a realitzar una analisi
tipologica. En primer lloc, s’han classificat les persones que gestionen els negocis, en funcié
de les seves caracteristiques de fortaleses i febleses personals. Per aixo s'ha tingut en compte
la seva autovaloracié que ja han fet en relacié a la seva capacitacio per fer front a les 10 arees
comentades i, segons el numero d’items que té cada individu a cada ambit, se li ha donat una
valoracié per area per tal de transformar la informacié qualitativa en valors métrics.
Igualment s'han classificat les empreses i se’ls ha donat una valoracio per area segons els
numero de punts forts i punts de millora que tenien a cada ambit de treball.

La possible existéncia de diversos grups s'ha analitzat mitjancant una metodologia de
classificacio de cluster Kmeans no jerarquitzada. Per aixo0 s'ha utilitzat el software SPSS 15.

Els resultats obtinguts han permés considerar que s'obté una configuracié optimitzada
de 4 grups de gestors i 4 grups de negocis, que permeten segmentar la mostra en funcié dels
seus perfils individuals respecte de les variables esmentades. Aquesta classificacié es la que
proporciona la major separacio entre els centres dels diferents clusters i la maxima cohesio
interna (homogeneitat interna) dels diferents membres de cada grup, emprant la distancia
euclidia.
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8. Resultats de I’analisi cluster: perfils d’individus i de negocis

Els resultats que obtenim de I’analisi cllster ens haurien de permetre una millor
comprensio de la realitat heterogenia de les microempreses i dels seus gestors.

Tal i com hem comentat a I’apartat anterior, els resultats han aportat una configuracié
de 4 perfils de persones treballadores autonomes i 4 perfils d’empreses, els quals es
distribueixen amb nimero d’individus segons les dades de les taules 8.1 i 8.2.

N° Individus N° Empreses
1 98 1 57
, 2 69 , 2 74
Cluster 3 -3 Cluster 3 -5
4 49 4 86
Total 289 Total 289
Taula 8.1.Distribuci6 de les persones per clusters Taula 8.2.Distribucié de les empreses per clisters

Les taules 8.3 i 8.4 presenten la valoracio de cadascuna de les arees analitzades per a
cada grup. En ella es pot apreciar un perfil prou contrastat en relacio a les seves fortaleses i
febleses per a cada ambit.

Clisters individus Cllsters empreses

1 2 3 4 1 2 3 4
N_ESTR -1,28 -0,58 0,21 0,61 N_ESTR -1,40 0,14 -7,08 1,80
N_EF -1,58 -2,03 -3,42 -1,02 N_EF -5,79 -6,76 1,74 1,10
N_ORG -0,56 -5,43 -2,67 0,92 N_ORG -0,18 -2,50 -1,04 -2,73
N_TEC 7,19 2,25 4,38 -2,86 N_TEC 5,26 2,36 2,71 2,44
N_SRCL 0,61 0,51 1,30 1,73 N_SRCL 4,82 0,95 0,76 0,99
N_ADM -1,02 -1,88 -1,30 -0,61 N_ADM -0,09 -0,74 -0,07 -0,58
N_COMR -2,96 0,36 2,60 -2,65 N_COMR -1,84 3,51 0,49 -2,44
N_COMC -0,66 -0,14 0,62 -0,41 N_COMC -2,63 0,95 0,42 -0,35
N_MRC 0,00 0,29 0,00 0,10 N_MRC 1,14 0,88 0,42 -0,17
N_HAB 3,47 9,42 -0,34 4,39 N_HAB 0,61 1,69 0,97 0,64
Taula 8.3. Valoracid de cada area i cluster per persones Taula 8.4. Valoracio6 de cada area i clister per empreses

En funcidé de les puntuacions obtingudes per cada grup, podem descriure de forma
sintética el concepte que cada conglomerat de persones i empreses inclouen implicitament.
Aixi, podem atorgar a cada cluster els qualificatius que els defineixen millor.

La taula 8.5 presenta cada grup de persones autonomes amb les fortaleses i les arees
de millora que el defineix. Segons I’analisi per arees realitzada a I’apartat 6, podem descriure
els diferents perfils obtinguts de les persones autonomes de la segiient manera:

1. El grup de “Técnics i habils no comercials” son persones amb una elevada
formacio i experiencia técniques i amb un bon coneixement del sector. Compten,
també, amb un bon nivell de compromis, capacitat de treball i motivacio. Per
contra, els manquen habilitats comercials, coneixement economicofinancer,
focalitzacié i concrecid de les idees sobre el seu negoci, aixi com coneixements de
gestid del dia a dia. Aquest és el grup més nombras.

2. El perfil “Habils mal organitzats” presenten un compromis molt elevat amb el seu
negoci, capacitat de treball i motivacid, i una bona formacié i experiéncia
tecniques. No tenen suficient coneixement economicofinancer ni d’ambit laboral,
fiscal i comptable. Aquest elevat compromis i capacitat de treball pero, té la
contrapartida en I’organitzacio, amb dificultats en la gestio del temps, de les
tasques i, en definitiva, del volum de feina.
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3. El grup dels “Técnics i comercials sense coneixement economicofinancers” tenen
una bona formacid técnica i experiéncia en el sector, combinat amb habilitats
comercials i una molt bona capacitat de tracte amb el client. No tenen, pero,
coneixements en I’ambit economicofinancer i presenten dificultats en la gestio del
volum de feina. Es probable que el nivell d’empatia i de servei al client que volen
desenvolupar els obligui a tenir una gran flexibilitat i capacitat d’adaptacio i
ocasioni tensions en la gestié del propi temps.

4. El perfil que hem anomenat “Voluntariosos” tenen un elevat nivell de compromis,
capacitat de treball i vocacié amb I’empresa, aixi com un bon tracte amb el client i
una flexibilitat que els permet adaptar-se a les seves necessitats. Tanmateix,
presenten mancances en els ambits de competencia técnica del propi
servei/producte, habilitats comercials i coneixements economicofinancers.

Segons la taula 8.5, tots els grups tenen com a punt fort molt destacat o be el
compromis, la capacitat de treball i la motivacio, o bé la formacio i I’experiencia tecnica. Cal
destacar que els grups “3.Tecnics i comercials sense coneixements economicofinancers” i
“4.Voluntariosos” presenten un nivell positiu mig en habilitats comercials o bé en capacitat
per tractar, entendre i adaptar-se al client. Entenem que els punts forts, doncs, es basen en la
capacitacié tecnica i en I’esfor¢ personal de les persones autonomes, bé per adaptar-se al
client bé en capacitat de treball. Per contra, I’area economicofinancera presenta caréncies en
tots els de grups.

Classificacié segons les caracteristiques de | Arees amb | Arees amb | Arees amb | Arees amb

les persones positiu >4 positiu 1-4 |negatiu -1 a -4| negatiu <-4
Grup 1  [1-Teécnics i habils no comercials Técnica Habilitats Comercial, --
Econdmico-
financera,
Estrategia,

Administracio

Grup 2 |2- Habils mal organitzats Habilitats Técnica Economico- | Organitzativa
financera,
Administracio
Grup 3  [3- Tecnics i comercials sense Técnica Comercial, Econdmico- --
coneixements economicofinancers Servei al financera,
client Organitzativa
Grup 4 |4-Voluntariosos Habilitats Servei al Técnica, --
client Comercial,
Economico-

financera

Taula 8.5. Qualificatius aplicats a cada grup de persones

A la taula 8.6 podem observar les caracteristiques que presenten els clisters
d’empreses. Un tret diferencial respecte dels perfils de les persones, és que, amb I’excepcid
del cluster “1.Técniques i orientades a client”, la resta no presenten punts forts en els que
destaquin. Al contrari, els elements es situen en el terme mig i deficient.

Podem descriure també els diferents perfils d’empreses que hem obtingut, de la
seguent forma:
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1. Un primer perfil d’empreses, les “Tecniques i orientades al client”. S6n negocis

que ofereixen una bona qualitat de producte/servei, adaptat als clients i realitzat
amb rapidesa. Operen en un sector bé en creixement o bé amb poca competéncia.
Per contra, son deficitaris en els aspectes relacionats amb la venda, ja que no
treballen adequadament la visibilitat del negoci, especialment a nivell de web i de
xarxes socials, no realitzen una tasca comercial estructurada i els manca concrecio
en el segment de clients i/o oferta de productes i serveis. Presenten dificultats a
nivell economicofinancer, amb rendiments baixos i estructures de preus
inadequades.

Pel que fa al grup anomenat “Comercials i tecniques”, son empreses que tenen una
cartera de clients fidelitzada, que ofereixen un producte/servei de qualitat, ben
ubicades, pero que presenten dificultats a I’hora d’organitzar les tasques i trobar
col-laboradors. En aquest cas, també presenten dificultats a nivell
economicofinancer amb rendiments baixos i estructures de preu inadequades.

El perfil de les “Tecniques pero desorientades” ofereixen un producte de qualitat a
un preu competitiu, gracies a una estructura reduida que comporta una despesa
molt controlada. Se’ls fa dificil, pero, organitzar la feina i/o I’equip i, a nivell de
serveis/productes i/o segments de clients, abasten tot el que poden, ja que no han
definit I’oferta de producte/servei i/o el seu segment de clients.

El grup anomenat “Supervivents” ofereixen un producte de qualitat amb un grau
elevat d’especialitzacié i a uns preus competitius. Es troben, tanmateix, amb
dificultats per organitzar la feina i/o I’equip i realitzar una tasca comercial
planificada i continuada. Aquest és el grup més nombros.

Classificacié segons les caracteristiques del| Arees amb | Arees amb | Arees amb | Arees amb
negoci positiu > 4 positiu 1-4 [negatiu-1 a -4| negatiu <-4
Grup 1 [1-Técniques i orientades al client Tecnica, Servei Mercat Comunicacid, | Economico-
al client Comercial, financera
Estrategia
Grup 2 [2- Comercials i técniques -- Comercial, | Organitzacié | Econdmico-
Técnica, financera
Habilitats
Grup 3 [3- Tecniques pero desorientades -- Técnica, Organitzacio Estratégia
Economico-
financera
Grup 4 [4-Supervivents -- Técnica, Organitzaci6, -
Estratégia, Comercial
Economico-
financera

Taula 8.6. Qualificatius aplicats a cada grup d’individus
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En consequiéncia, es torna a posar de manifest que els negocis es sustenten per una
bona realitzacié tecnica i una combinacio d’elements relacionats amb la venda que les
afavoreixen, elements que poden ser de tipus extern (mercat) o intern (desenvolupament
comercial o ubicacio).

Per contra, les arees amb més deficiencies sén les relacionades amb la gestio
(economicofinancera, organitzacié dels recursos, comercial i estrategia).

A continuacidé analitzarem la correspondencia entre els grups de perfils de les
persones i de les empreses. A la taula 8.7 podem observar com els grups queden molt
repartits, amb un maxim de 28 individus i un minim de 6.

Grups d'individus
1 2 3 4 Total
1 24 6 19 8 57
Grups d'empreses 2 21 20 21 6 4
3 25 17 12 18 72
4 28 26 15 17 86
Total 98 69 73 49 289

Taula 8.7. Correspondéncia entre els grups de persones i els grups d’empreses

A la taula 8.8 es presenten les caracteristiques tant de les persones com dels negocis
dels grups més representatius. S’hi aprecien algunes coincidencies que posen de manifest una
certa correspondéncia entre les caracteristiques de les persones i de les empreses que, si bé no
tenen perqué coincidir exactament, son propies de la influéncia que té la personalitat del
gestor en el conjunt del negoci.

Amb independéncia de les persones que les gestionen, cada empresa, al cap d'un
temps d'activitat, ha adquirit unes fortaleses i debilitats per fer front al seu entorn intern i
extern. I, a voltes, la gestio de la persona perd forca en aquelles arees que a nivell extern
tenen elements favorables (ex. empreses en mercats en creixement o bé amb bona ubicaci6 no
desenvolupen politiques comercials ni de comunicacio).

Per exemple, les empreses anomenades “4.Supervivents”, estan formades per 2 grups
d’individus. Ofereixen un producte de qualitat a uns preus competitius donat que en ambdds
casos les persones tenen una combinacio de bona qualificacié técnica i compromis amb el
projecte, altrament dit, capacitat de treball. Pero alhora es fa dificil organitzar les diferents
tasques que comporta i/o I’equip. Aquest element pot comportar estres i poca separacio de la
vida personal i professional, especialment en el grup de persones “2.Habils mal organitzats”.
Aquest grup d’empreses tampoc realitza una tasca comercial planificada, mancanga que es fa
palesa en especial en el grup d’individus “1.Técnics i habils no comercials”, donat que ja
manifesten una mancanca en habilitats comercials.

Els negocis “2.Comercials i tecniques”, estan formats principalment per persones amb
un bon nivell técnic i amb habilitats comercials i de tracte amb el client. Juntament amb la
ubicacio, els ha permes aconseguir una cartera de clients fidelitzada. A I’hora, pero, tenen
dificultats per gestionar el volum de feina, les tasques i/o els col-laboradors. Les persones que
les gestionen tenen mancances a nivell de coneixement en gestio economicofinancera,
segurament no es deu realitzar aquesta funcio i les empreses obtenen rendiments baixos.

Les empreses “3.Tecniques pero desorientades” presenten persones molt tecniques i
compromeses amb els seus negocis, perd amb mancances importants a nivell general de
management i enfocament de negoci. Tenen una estructura reduida i, per tant, unes despeses
controlades, pero presenten dificultats en la gestié del volum de feina i del temps. Agreujat
pel fet de que la falta d’enfocament del negoci motiva que intentin oferir i fer tots els
serveis/productes a tot tipus de clients. Es a dir, arribar a tot arreu, amb poca ajuda, a costa de
I’esforg i el temps de la persona autonoma.
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Finalment, les empreses “l.Tecniques i orientades al client” estan formades
principalment per persones amb una elevada qualificacio, experiencia i coneixement del
sector i compromis amb el negoci, fet que permet que ofereixin un producte/servei flexible i
adaptat al client. També operen en un mercat que els és favorable, bé perque esta en
creixement, bé perque hi ha poca competéncia. En contrapartida, no saben vendre’s, no tenen
habilitats comercials, ni desenvolupen cap estratégia comercial ni de comunicacio. Tampoc
han definit la seva oferta i/o el segment de clients al que s’adrecen. Unit a la manca de
coneixements economicofinancers de la persona, fa que I’empresa obtingui un rendiment
baix.

Grup persones Arees amb Arees amb | Areesamb | Arees amb Grup empreses Areesamb | Arees amb [ Arees amb Arees amb | Ndmero
positiu > 4 positiu 1-4 |negatiu -1 a -4| negatiu <-4 positiu > 4 positiu 1-4 [negatiu-1a-4| negatiu <-4
1-Teécnics i habils no comercials Técnica Habilitats Comercial, 4-Supervivents Técnica, Organitzacio, 28
Economico- Estrategia, Comercial
financera, Econdmico-
Estratégia, financera
Administracid
3- Tecnics i comercials sense Tecnica Comercial, Economico- 2- Comercials i tecniques Comercial, [ Organitzacié Economico- 27
coneixements Serveial financera, Técnica, financera
economicofinancers client Organitzativa Habilitats
2- Habils mal organitzats Habilitats Tecnica Economico- | Organitzativa [4-Supervivents Técnica, Organitzacio, 26
financera, Estrategia, Comercial
Administracio Economico-
financera
1-Técnics i habils no comercials Teécnica Habilitats Comercial, -- 3- Técniques perd - Técnica, Organitzacié Estrategia 25
Economico- desorientades Economico-
financera, financera
Estratégia,
Administracié
1-Teécnics i habils no comercials Técnica Habilitats Comercial, -- 1-Técniques i orientades al Técnica, Servei al Mercat Comunicacié, Econdmico- 24
Econdmico- client client Comercial, financera
financera, Estrategia
Estratégia,
Administracid

Taula 8.8. Caracteristiques dels individus i de les empreses dels clisters més representatius

En general, observem com és reiteratiu I’ambit técnic (formacid, experiéncia,
coneixement del sector) com a element competitiu de la persona i com aquest també té el seu
reflex en I’empresa (qualitat dels productes/serveis). Els aspectes meés relacionats amb el
management tenen diferents posicions en I’empresa i en la persona, pero habitualment
sempre en valors mitjos, positius 0 negatius (comercial i organitzacié) i fins i tot molt
deficients en el cas de I’estrategia i dels aspectes economicofinancers. Aspectes com el
mercat, i elements interns del negoci (ex. ubicacid) afavoreixen el desenvolupament de
I’empresa i, on no arriben les capacitats en gestio, arriben les habilitats de la persona (actitud,
compromis, capacitat de treball, resiliencia, flexibilitat, adaptacié a les necessitats del client),
moltes vegades a costa de la qualitat de vida de la persona treballadora autonoma.

L'analisi des d'una perspectiva multidimensional de la potencialitat dels gestors i els
models de negoci existents a Catalunya, segons la mostra estudiada, posa de manifest
I'existéncia de diversos perfils de persones i empreses que respondran de forma diversa a les
politiques de suport que s'implantin, en funcié de les seves caracteristiques de fortalesa i
feblesa per actuar en les deu arees funcionals que hem exposat.

9. Tipus de programes de suport a la consolidacio de la micropime

Seguidament presentem un conjunt de programes existents a Catalunya i adrecats a la
consolidacié d’empreses, com a mostra dels diferents tipus que existeixen (taula 9.1).
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NOM DEL PROGRAMA

ENTITAT

BENEFICIARIS

OBJECTIU

METODOLO-
GIA

PLA EMBARCA. PROGRAMA
START-UP CATALONIA

GENERALITAT DE
CATALUNYA

Empreses, com a maxim, 5
anys de vida, amb un
component innovador

Accelerar les
primeres vendes amb
acompanyament
expertiamb la
condici6 de que
tinguin una persona
dedicada a temps
complert

Sessions colectives i
entrevistes individuals.
Durada de 6 mesos.

EMPRENEDORES

dones en el mén de
I’empresa ajudant-les
a posar en marxa i a
consolidar els seus
projectes de negoci

CONSOLIDAT GENERALITAT DE  |Persones treballadores Suport a la Assessorament
CATALUNYA autonomes propiament consolidacio, individualitzat sobre les
dites, TRADE, persones l'enfortiment i la arees de comercial i
autonomes societaries que |reinvencié del treball [marqueting,
sigin SCP/CB/SL que no  |autonom de economicofinanceres,
tinguin més de 4 persones |Catalunya professionalitzacio i
contractades o facturacié a altres. Sessions de
terma un nou projecte de formaci6 sobre
treball autdbnom.inferior a aspectes econdomics,
500,000 euros, i persones de gestié, comercials,
treballadores autdnomes marqueting, gestié del
gue han cessat en la seva temps, networking,
activitat i volen dur habilitats personals.
Derivacio a
assessorament
especialitzat. Durada:
1 any
ICF GENERALITAT DE |Emprenedors, autonoms, |Obtencié Préstec financer.
COMERC/INVERSIO/CIRCULANT [CATALUNYA microempreses i pimes. finangament.
LINIA ICO EMPRESA | ICO Emprenedors, autdnoms,  [Financament Préstec financer.
EMPRENEDORS microempreses i pimes, inversions i circulant.
segons el programa.
ESCOLA DE DONES BARCELONA Dones emprenedores, Impulsar la Activitats
PROFESSIONALS, DIRECTIVES | |ACTIVA directives i professionals incorporaci6 de les  [d'assessoramnet,

mentoring, tallers i
Ccursos

INTERNACIONALITZACIO

GENERALITAT DE
CATALUNYA,
CAMBRES DE
COMERC | CECOT

Emprenedors, autdnoms i
empreses.

Ajudes a la
internacionalitzai6 de
les empreses

Activitats
d'assessoramnet,
mentoring, tallers i
CUrsos

ACTIVITATS DE SUPORT AL
TEIXIT EMPRESARIAL

DIPUTACIO DE
BARCELONA

Emprenedors, autonoms i
empreses.

Activitats
d’acompanyament,
formatives i
informatives per a
Pimes i persones

Sessions de informacio
i formaci6.

emprenedores
TACOMPANYEM GLOBAL LLEIDA Autonoms i petites Afavorir la Tutories individuals i
empreses, amb menys de 5 |consolidaci6 dels formacions grupals.
anys preferentment. projectes
empresarials.

Taula 9.1. Mostra de programes adregats a la consolidaci6 de microempreses

Tot i que cadascun té el seu ambit d’actuacié, podem extreure’n unes caracteristiques

comunes:

- En primer lloc, s’adrecen a segments determinats d’empresa o de public, des
d’autonoms fins a PIMES, passant pel segment de dones, start ups. Alguns tambe
acoten altres aspectes com el tamany de I’empresa, la seva antiguitat i/o la ubicacio

geografica.
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- Segon, tenen una durada limitada, habitualment d’uns mesos. En alguns casos també
hi ha un periode d’inscripcié que limita la participacidé de les empreses i també un
namero acotat de participants.

- En general, ofereixen tres tipus de suport, bé de forma individual, bé de forma
combinada: formacio, assessorament en un ambit concret de I’empresa (ex.
financament) i assessorament en diferents ambits del negoci.

Observem com la majoria de programes s’adrecen a col-lectius genérics —autonoms,
emprenedors, pimes-. En tots aquells en els que hi té cabuda el segment estudiat, el de la
micropime, entenem que hauria de prendre importancia bé I’assessorament en ambits
concrets, bé I’assessorament integral adaptat a les necessitats de I’usuari. Es la manera de que
els recursos s’apliquin a les arees on sén més necessaris amb una dedicacié per part de
I’autonom que no li suposi molta inversié en temps perod si un resultat immediat i, en
conseqliencia, que es tradueixi en millores a les empreses i en la qualitat de vida de les
persones que les gestionen.

Els programes basats en la formacié mereixen un mirada detinguda donat que
permeten arribar a un major numero d’usuaris i, per tant, s’usen de forma generalitzada.
L’ analisi realitzada posa de manifest en la micropime unes mancances importants tant de les
empreses com dels individus en I’ambit del management i, especialment, en les arees
economicofinancera, organitzativa, estrategica i comercial. En segon terme i més en I’ambit
de I’individu, també presenta deficiéncies en la part administrativa. Es reiterada I’afirmacio
dels participants de manca de coneixement en aquests ambits i, en consequéncia, la no
realitzacié d’aquestes tasques amb criteri, de forma planificada i sistematica. Pero tant
important és el qué s’ensenya com el com s’ensenya. Amb I’objectiu d’obtenir la maxima
efectivitat, caldria tenir una oferta estructurada relacionada amb els ambits esmentats (preus,
habilitats, seguiment economic, gestio del temps, eines de gestio,...), amb un acces facil i
entenedor per part de I’usuari, que li permetés uns itineraris de coneixement i creixement a
mesura de les seves necessitats. Un segon plantejament pot consistir en la introduccié d’un
itinerari de gesti6 d’empresa en el mateix sistema educatiu, inicialment en estudis
universitaris i que descendeixi fins a I’etapa de primaria amb conceptes més relacionats amb
I’emprenedoria.

Entenem que una millora dels coneixements i habilitats de les persones en els
diferents ambits de gestié de I’empresa milloraria els seus resultats en cadascuna d’aquestes
arees i en el negoci en general, pero també aportaria un ordre i una focalitzacio que facilitaria
la realitzacié de la feina per part de la persona. Pot contribuir, per tant, en una millora en la
gestio del temps, del ritme de treball i, per tant, en la qualitat de vida dels autonoms.

Perd aquest punt no és suficient. Una microempresa comporta a I’autonom una doble
tasca: d’una banda, el desenvolupament del servei i/o la venda del producte i, per I’altra, la
gestio de I’empresa. Malgrat una millora en el management pot comportar alhora una millora
en la gestio del volum de feina, encara potser no sera suficient. Per tant, és recomanable,
potenciar tots aquells elements que afavoreixin I’Gs eficient dels recursos per part d’aquest
segment d’empreses. En aquesta linia, la digitalitzacio dels negocis d’estructures petites i
autonoms aporten importants oportunitats de millora de la productivitat, la competitivitat i
I’eficiencia, i1 incideix en tots els ambits de I’activitat, com la gestio, la produccid, la
connexidé amb proveidors, el marqueting, I’accés als mercats, la comercialitzacié i I’atencid
als clients.

Alguns dels participants posen de manifest que col-laboren de forma habitual amb
altres professionals, bé per atendre el volum de clients que tenen, bé per oferir serveis en
arees en que no son especialistes. Aquest és un element que es podria potenciar per tal
d’optimitzar els recursos, sense crear una estructura costosa. Permetria focalitzar el negoci en
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la seva area tecnica d’especialitat i, alhora, permetria oferir una cartera de productes/serveis
adequada al seu segment de clients. En aquest cas parlem de potenciar aquesta formula de
negocis en xarxa des d’un punt de vista estratégic, organitzatiu i productiu, tal i com la
defineix Torrent-Sellens “el model d’empresa en xarxa és la forma organitzativa construida
al voltant d’un projecte de negoci que resulta de la cooperaci6 entre els diferents
components de varies empreses, operant en xarxa durant el periode de duracio d’un projecte
de negoci i reconfigurant les seves xarxes per a dur a terme cada projecte” (Torrent-Sellens,
2012:51). EI fonament que permet aquesta organitzacio son les TIC, a nivell instrumental, i la
confianca entre les parts, a nivell intangible.

En consequéncia, formacio en gestié per a la millora de I’estrategia i els resultats de
les empreses, Us de les TIC i digitalitzacio per incrementar la productivitat, I’optimitzacio
dels recursos i també del temps de la persona i, finalment, treball en xarxa per a un
creixement competitiu. Tots ells son elements encaminats a obtenir un teixit empresarial de
micropime fort, sanejat, que aporti tot el seu potencial economic i social i sostenible a nivell
de la persona treballadora autonoma.

10. Conclusions
Aquest treball ha permes:

a) Obtenir un clar reflex de les circumstancies que afecten a les microempreses
durant el seu desenvolupament.

b) Posar en evidéncia els condicionaments que les persones que les dirigeixen tenen
per gestionar aquests negocis, en funcio de les seves capacitats, fortaleses i
limitacions personals.

c) Definir grups d’empreses i d’individus amb patrons comuns, tant pel que fa a
mancances com a potencialitats.

d) Establir com les diferents tipologies de programes de suport poden afavorir que
aquestes empreses s’enforteixin, es consolidin i contribueixin al teixit economic i
social amb tot el seu potencial.

Les micropimes, enteses com aquelles empreses sense assalariats 0 bé amb un maxim
de 9 persones contractades, realitzen una indubtable aportacié a I’economia, donat que son el
95,2% de les empreses de Catalunya, generen un 35,9% de I’ocupacio i aporten un 22% del
valor afegit brut a cost dels factors del sector privat. Afegir també que, segons les dades
d’evoluci6 a Catalunya, la productivitat d’aquestes empreses és molt baixa en relaci6 a la
resta de tipus de negocis d’acord amb la seva grandaria, especialment en el cas de les
micropimes sense assalariats.

L’estudi s’ha realitzat a partir dels participants en el Programa Consolida’t desplegat
pel Col-legi d’Economistes en el periode 2014-2017. Donades les caracteristiques d’aquesta
mostra, la seva analisi ens permet extreure els trets principals de la realitat existent en el
segment de la micropime a Catalunya.

Per a I’analisi s’han definit 10 arees d’interes: estrateégica, economicofinancera,
organitzativa, técnica, servei al client, administracié, comercial, comunicacid, mercat i
habilitats.

De I’analisi per arees de treball, podem concloure el seglient:

1. L’apartat tecnic és clarament un punt fort, tant pel que fa referéncia a la persona

treballadora autonoma com pel que fa referencia al negoci.

2. Les arees comercial i economicofinancera posen de manifest una falta de
coneixement i/o d’habilitats que permetin dur a terme aquestes funcions de manera
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planificada i continuada en el temps. Aquestes circumstancies tenen les seves
conseqliencies en els preus, els ingressos, i, en general, en el rendiment del negoci.
A nivell comercial en particular, cal un increment de la cartera de clients, facilitat
moltes vegades per la xarxa de contactes de I’usuari, cartera que quan
s’aconsegueix té un nivell elevat de fidelitat.

Es posa de manifest, també, una visio estratéegica deficient i una dificultat per
determinar productes i serveis a oferir, aixi com la definicid6 de segments de
clients.

Les arees organitzativa i d’habilitats actuen com a frontisses en tot aquest sistema.
La gestié del temps i del volum de feina, la flexibilitat horaria, la col-laboracio
amb tercers (interns i externs), la gestié d’aquests equips, aixi com el compromis
amb el projecte, la motivacio, la capacitat de treball, la iniciativa i I’empatia, fan
que les persones i els negocis arribin on moltes vegades no arriben per la propia
gestio.

A partit de I’analisi tipologica realitzada, podem agrupar els diferents perfils de
participants, tant d’individus, com d’empreses, en quatre categories respectivament:
Pel que fa referéncia als individus:

1.

“Técnics i1 habils no comercials”. persones amb un elevat nivell técnic i
compromesos amb el seu projecte (capacitat de treball, motivacio), per6 amb
mancances a nivell de management. Aquest és el grup meés nombros.

“Habils mal organitzats”: presenten un compromis molt elevat amb el seu negoci i
una bona formacio i experiencia técniques. Per contra, tenen moltes dificultats en
gestionar el volum de feina i els falta, també, coneixement economicofinancer i de
gestio.

“Técnics i comercials sense coneixements economicofinancers”: individus que
combinen un perfil tecnic, comercial i de servei al client. Tenen, tanmateix,
mancances a nivell de coneixement economicofinancer i en la gestio del volum de
feina.

“Voluntariosos”: manifesten un elevat compromis amb I’empresa i molt bon
tracte amb el client, pero la formacié i/o experiencia tecnica no és suficientment
adequada al servei/producte que ofereixen, unit a una manca d’habilitats
comercials i de coneixement economicofinancer.

En el cas dels perfils d’empreses:

1.

“Teécniques i orientades al client”: empreses que destaquen pel nivell tecnic i de
servei al client i, seguidament, una situacié favorable de mercat. Per contra, son
deficients, principalment, en l'area economicofinancera, seguida de les de
comunicacio, comercial i estratégica.

“Comercials i técniques”: empreses amb cartera de clients fidelitzada, amb una
oferta de qualitat, ben ubicades, pero amb dificultats en I’organitzacié de tasques
i/0 de col-laboradors i rendiments economics baixos.

“Teécniques perd desorientades”: negocis amb una relacié qualitat preu adequats
gracies a una estructura reduida que manté les despeses a nivells baixos. Per
contra, se’ls fa dificil assolir el volum de feina i/o organitzar I’equip, agreujat pel
fet que no tenen una estrategia definida i ofereixen tots els serveis que poden.
“Supervivents”: ofereixen un producte de qualitat i especialitzat amb una bona
relacié qualitat-preu. Presenten deficiencies en I’organitzacio de les tasques i en la
continuitat de la tasca comercial. Aquet és el grup més nombroés d’empreses.

Al creuar els clusters d’individus amb els d’empreses, podem observar algunes
coincidencies que posen de manifest una certa correspondéncia entre les caracteristiques de
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les persones i de les empreses que, si bé no tenen perqué coincidir exactament, son propies de
la influencia que tenen les caracteristiques del/a gestor/a en el conjunt del negoci.

De I’analisi de les tipologies de programes existents a Catalunya adregats al sector de
les microempreses, observem que basen les seves propostes en oferta formativa,
assessorament sobre aspectes concrets del negoci i assessorament integral.

Per tal de donar suport al segment de la micropime, I’estudi realitzat posa de manifest:

1. La necessitat de programes orientats a la seva aplicabilitat practica, tant per la
caréncia de coneixement existent en temes de gestio d’empresa, com per la
dificultat de gestionar el temps de que disposa el/la gestor/a de microempresa. En
aquesta direccio, el suport basat en assessorament pot ser molt més efectiu, tot i
que, per contra, les formacions poden arribar a més usuaris.

2. Seria recomanable que els programes formatius potenciessin el coneixement en
aspectes concrets de gesti6 del negoci, especialment dels ambits
economicofinancer, organitzatiu, estratégic i comercial.

3. Caldria pensar en propostes formatives especifiques, que permetin una
aplicabilitat immediata i que estiguin estructurades per nivells de tal manera que
I’usuari pugui realitzar un itinerari formatiu en la gestio del seu negoci. En segon
terme, incorporar aquests itineraris inicialment en els estudis reglats universitaris
i, seguidament, en els obligatoris, aquests darrers més encarats al foment de la
cultura emprenedora.

4. Potenciar, tambg, tots aquells elements que afavoreixin I’Us eficient dels recursos
per part de les microempreses permetria incrementar-ne la seva productivitat. En
aquest sentit, les eines TIC i la digitalitzacié poden ser recursos adequats.

5. Destacar I’Gs de I’estructura d’empresa en xarxa. L’aplicacio d’aquesta formula
en tota la seva dimensié afavoriria guanyar tamany competitiu sense incrementar
I’estructura interna.

Donada I’elevada quantitat de microempreses existents tant a Catalunya com a la resta
de la Unio6 Europea, aixi com el volum que representen de dins la poblacié ocupada, entenem
que cal afavorir els programes que facilitin no només la supervivencia, sind també i, sobretot,
la consolidacidé d’aquestes iniciatives empresarials. La millora de la gestid, la productivitat i
la competitivitat de les microempreses possibilitaria una millora de la seva aportacio al valor
afegit brut i, per tant, incrementaria la seva contribucié en el creixement economic i en la
millora social de Catalunya en particular i de la Unié Europea en general.
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