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Des de la seva fundacié I'any 1926, la funcid social ha estat la raé de ser
de Caixa Catalunya, i ’'Obra Social és el mitja amb el qual Caixa Catalunya
acompleix aquesta funcié fora de ’ambit directe del negoci. Caixa Catalunya
centra la feina de ’Obra Social en quatre grans ambits, a través de progra-
mes i actuacions que porten a terme les seves fundacions especialitzades en
la cultura, el medi ambient, la inclusié social i 1’assisténcia social.

En el marc de ’Obra Social, la Fundacié Un Sol Mén concentra la seva
activitat en el suport a projectes que afavoreixin la inclusié social de col-
lectius de persones excloses de la societat. Les iniciatives impulsades giren
al voltant de projectes vinculats amb la nova economia social que combina
la integracié social de persones en situacié desafavorida amb leficiencia
economica i les iniciatives viables d’autoocupacié. Un altre dels grans eixos
de treball de la Fundacié consisteix a afavorir 'accés a un habitatge digne als
col-lectius en risc d’exclusié social, al mateix temps que déna suport tecnic
i financer a programes de cooperaci6 al desenvolupament i a programes de
sensibilitzaci6 a la societat davant de situacions de pobresa, marginacid,
exclusié o injusticia social.

En aquest context, el Programa de Microcredit Social és una de les
principals linies d’actuacié de la Fundacié Un Sol Mén i déna suport a
activitats generadores d’ingressos que suposen una estabilitat laboral per al
sol-licitant, persona o col-lectiu que no disposa de les garanties ni dels avals
necessaris per accedir al credit del sistema financer tradicional. El programa
segueix la linia iniciada a Bangladesh de la ma del professor M. Yunnus,
guardonat amb el Premi Nobel de la Pau 2006.

El microcredit, tot i que s’ha revelat com una eina estratégica per treure
de la pobresa milions de persones dels paisos del Sud, també ha demostrat
la seva eficacia als paisos del Nord, on milers de persones en situacié o risc
d’exclusié social no tenen accés al credit per manca de garanties o avals.

Tal com expressa sovint el professor Yunus, el moviment del microcredit,
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desenvolupat al voltant dels diners, en el fons no té res a veure amb els
diners. Té a veure amb el suport a les persones perque puguin desenvolupar
el seu potencial. No té a veure tan sols amb el capital economic, siné amb
el capital huma en el sentit que els diners sén simplement una eina que pot
convertir alguns somnis en realitat i dotar les persones més desafortunades
i pobres del planeta de dignitat, respecte i sentit a les seves vides.

La publicacié que teniu a les mans s'emmarca en el context de les micro-
finances orientades a l'autoocupacié que desenvolupa la Fundacié Un Sol
Mon i centra I'atencié en el procés d’assessorament per a I'autoocupacié, és
a dir, en el conjunt d’activitats i de dinamiques orientades a la creacié d’un
negoci. Caixa Catalunya va ser l'entitat pionera en 'impuls dels microcre-
dits socials a I'Estat espanyol i des d’aleshores ha atorgat prop de 1.200 ope-
racions, un 70% de les quals ha anat dirigit a persones immigrades d’altres
paisos de fora de la Unié Europea.

Per tot aix0, esperem que aquesta publicacié serveixi de referéncia per a
totes les persones i institucions que treballen en el foment de I'autoocupacié

com una via d’integracié dels col-lectius immigrants a la nostra societat.

Narcis Serra i Serra
President de la Fundacié Un Sol Mén
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Aquest informe s’inclou en el context de les microfinances orientades a
l'autoocupacié que desenvolupa la Fundacié Un Sol Mén (FUSM) des de
I'any 2001. Concretament, I'informe centra l'atencié en el procés d’assesso-
rament per a l’'autoocupacid, és a dir, en el conjunt d’activitats i de dinami-
ques orientades cap a la creacié d’un negoci.

Per poder copsar el procés d’assessorament per a l'autoocupacié pre-
sentem la vivencia i experiéncia que en tenen les persones emprenedores
immigrants, per una banda, i la dels professionals de I’assessorament, per
una altra. Remarquem des d’ara aquests termes, ja que al llarg de I'informe
el lector trobara diferents cites extretes de les entrevistes realitzades que
exemplifiquen I'analisi de la recerca. Aixi, les cites corresponen a fragments
d’entrevistes realitzades a persones emprenedores immigrants i a técnics i
tecniques de I'assessorament.

El fet de centrar-nos exclusivament en els emprenedors immigrants és
perque, aquests dos Ultims anys, més del 70% dels microcredits concedits
per la Fundacié Un Sol Mén han estat atorgats a persones d’origen no
comunitari.'

En aquest sentit, aquesta recerca pretén mostrar els principals aspectes del
procés d’assessorament tenint en compte els diferents recorreguts vitals de
les persones emprenedores immigrants, aixi com les diferents orientacions i
experiéncies dels professionals de I'assessorament.

Els objectius de I'informe sén:

Explorar i identificar les caracteristiques especifiques de I’assessora-
ment a emprenedors immigrants a Catalunya.
Explicar quines necessitats queden descobertes i quines queden cober-

tes en l’assessorament a emprenedors immigrants.

! Ens referim a la Comunitat Europea. Dades de la FUSM de I’'any 2006.
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Ambdds objectius se centren, com hem comentat, en 'analisi de la visi6
que en tenen, d’'una banda, els tecnics de 'assessorament i, de ’altra, les
persones emprenedores immigrants.

Hem de tenir en compte que a Catalunya hi ha collectius d’ immigrants
procedents de diferents indrets (Africa subsahariana, Africa del Nord, el
Pakistan, ’Europa de ’Est i PAmerica Llatina, principalment). En aquest
informe hem treballat amb persones emprenedores immigrants dels paisos
d’origen segiients: el Pakistan, Colombia, el Senegal i el Marroc. D’acord
amb els objectius de la recerca, hem realitzat una investigacié qualitativa
basada en:

16 entrevistes individuals a persones emprenedores immigrants

4 membres del collectiu colombia

6 membres del col-lectiu marroqui

3 membres del col-lectiu pakistanes

3 membres del col-lectiu senegalés

7 entrevistes individuals a membres del cos tecnic d’assessorament
4 grups focals a membres del cos tecnic d’assessorament

Atenent els objectius de la recerca, la metodologia qualitativa ha resultat
primordial per analitzar determinades situacions, identificar les dimensions
més significatives implicades en aquestes i generar propostes concretes.
Lanalisi qualitativa permet comprendre atribucié de sentit i significat que
aquests col-lectius fan dels diferents moments i situacions que constitueixen
el procés d’assessorament.

A més, quan es tracta d’estudiar la percepci6, les opinions i les valoracions
associades a determinades vivencies, és necessari optar per enfocaments que
ens permetin el contacte directe amb els fenomens i processos que consti-
tueixen 'objecte de la recerca. Per aquest motiu, hem tractat d’examinar els
diferents elements que s6n objecte de la recerca de manera contextualitzada
i hem fet les entrevistes als locals, a les entitats, als llocs de treball o als

negocis de les persones entrevistades.
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En termes metodologics, hem optat per allo que en els estudis de tipus
etnografic sanomena descripcid densa.* Parlem d’una descripcié que esta
simultaniament constituida pel relat de les persones entrevistades i per la
interpretacié dels investigadors.’

Per finalitzar, cal esmentar que aquest informe esta estructurat a partir
de Panalisi dels relats de totes les persones entrevistades. En la primera
seccié exposem les percepcions i experiéncies de les persones emprenedores
immigrants, i la segona seccié se centra en les percepcions i experiéncies
dels professionals de 'assessorament. Finalment, en 'apartat de conclusions,
saborden els principals resultats d’aquest informe de recerca des de la pers-

pectiva de les dues poblacions.

2 Utilitzem el terme de Clifford Geertz “descripcié densa” tal com apareix en el seu llibre The inter-
pretation of cultures (1973).

3 Per a més informacié sobre la metodologia utilitzada en aquest informe consulteu: www.spora.ws.

11
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Secci6 primera

Totes les persones entrevistades en aquesta recerca comparteixen una
caracteristica comuna: viuen fora del seu pais d’origen. Concretament, ens
trobem davant de persones que provenen de paisos no comunitaris® i que
fa, pel cap baix, un any que resideixen a Catalunya. Aixi mateix, totes les
persones entrevistades es troben en una situacié de residencia legal.

En aquest primer apartat volem analitzar els aspectes que acompanyen el
fet migratori i que influeixen clarament en el procés d’assessorament per
obtenir un microcredit. Ens referim a elements tan basics per fer I’assesso-
rament com ara I’'idioma, la xarxa de contactes de qu¢ disposa la persona
emprenedora o bé la seva situaci6 familiar.

El primer que es fa palés és la necessitat d’entendre les situacions de les
persones que sadrecen als centres d’assessorament com a part d’'un recor-
regut que comenga molt abans del contacte amb el servei d’assessorament
mateix. Es a dir, sén situacions que formen part d’un procés ja iniciat.

En aquest apartat centrarem l’atencié en aquests recorreguts per con-
textualitzar la trajectoria vital que caracteritza les persones que es posen
en contacte amb els serveis d’assessorament. Com veurem més endavant,
aquestes trajectories vitals formaran part de la confluéncia de motius que

duen aquestes persones a plantejar-se la creacié d’un negoci propi.

1.1. Recorreguts migratoris

Lexperiéncia migratoria no es redueix a canviar de pais. Sén moltes les

experiéncies migratories que caracteritzen la realitat econdmica i social

* Ens referim a la Comunitat Europea.
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actual. Si entenem que el fet de canviar de lloc de residencia -de ciutat o de
barri- suposa en si mateix una experiéncia migratoria, podem dir que bona
part de la poblacié ha tingut alguna experiéncia migratoria al llarg de la
vida.

Aquest estudi se centra en els recorreguts migratoris que impliquen un
canvi de pais i, més concretament, el pas d’'un pais no comunitari a un pais
comunitari -a Catalunya-, amb tot el que aixo implica en relacié amb la
legalitat dels permisos de treball i de residéncia i el contrast de la situacié
econdmica de molts dels paisos d’origen respecte a la Comunitat Europea.

Hem detectat diversos motius que porten les persones a deixar el seu pais
per desplagar-se cap a un altre. Bona part d’aquests motius se centren en les
caracteristiques contextuals presents al mateix pais d’origen i en les neces-
sitats de la persona immigrant: conflictes armats, pobresa, crisis economi-
ques, aixi com situacions personals vinculades al creixement professional, a
la reagrupaci6 familiar o a la voluntat de millora economica. Com defineix

una de les persones entrevistades:

Un tret que defineix la persona immigrant és el moviment que realitza,
sortint del seu pais en direccié a un altre, amb l'expectativa de trobar un
nou horitzé que li comporti noves opcions de vida,

Aixi mateix, les persones entrevistades també mostren que
el context d’acollida i la seva poblacié participa de la definicié de persona
immigrant. Es a dir, el sentit i el significat de ser una persona immigrant,
la seva identitat, no només depén del recorregut vital propi,® siné de les

efinicions que es construeixen en el mateix context d’arribada.
def; q t | mat text d

> (E8, 134-1306)

¢ “La idea de tenir una identitat no se li acut a la gent mentre la pertinenca sigui un desti, una condi-

cié sense alternativa.” Bauman, Z. (2005a)
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El significat que adopta la persona que arriba d’una altra localitat s'em-
marca en una dimensié més amplia: la relacié amb laltre, amb aquell que
s'identifica com a diferent d’'un mateix -ja sigui una persona o una comuni-
tat. En aquestes circumstancies, ens trobem davant d’una negociacié identi-
taria que de vegades es pot regir per prejudicis i formes d’exclusié derivades
d’una forta categoritzacié. En un mén cada cop més interrelacionat, davant
I'encontre amb I'altre apareix la necessitat de determinar i de definir gui és

;7

qui.

Per exemple, la mateixa utilitzacié de la paraula immigrant pot compor-
tar una valoracié despectiva, associada a la diferencia i el desconeixement
de Daltre, que en moltes ocasions s'associa erroniament a perill o fins i tot
a delinqiiencia. Podriem parlar d’un important factor estigmatitzador, ja
que s'utilitza el concepte immigrant de manera indiscriminada per definir
una poblacié molt heterogenia. Aixi, el desconegut® apareix com el “calaix
de sastre” d’allo que s'associa i es considera perillés en les nostres societats
i per a aquestes.

La convivencia, la vida quotidiana i el fet de compartir una manera de
viure fa que moltes de les inercies identitaries es dilueixin i que, amb el
temps, la persona que ha arribat d’un altre pais se senti més arrelada en I'en-
torn d’arribada que en el seu propi pais. Com comenta una de les persones

entrevistades en la recerca:

Tot i la tendéncia a definir les persones i un mateix segons identitats

pures i essencials, també hem trobat un seguit de relats que ens mostren

7 “Llevan consigo el horror de las guerras lejanas, de hambre, de carencias, y representan nuestra peor
pesadilla: que nosotros mismos, a causa de la presién de este nuevo y misterioso equilibrio econémi-
co, podemos acabar siendo superfluos, podemos perder nuestros medios de supervivencia y nuestra
posicién social. Representan la frdgil precariedad de la condicién humana, y nadie quiere que dia
tras dfa le recuerden esas cosas horribles que preferiria olvidar. Asi, por innumerables motivos, los
inmigrantes se han convertido en los principales portadores de las diferencias que nos producen mds
miedo, y contra las cuales trazamos fronteras.” Bauman, Z. (2005b)

8 “Los desconocidos son la personificacién del riesgo.” (ibid, 2005)

? (E5, 1047)

15
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una percepcié hibrida de la identitat nacional. Es a dir, trobem definicions
d’'un mateix que comporten barreges d’aquestes identitats suposadament

solides o estables:

En aquest relat, la persona es defineix a si mateixa incorporant el recor-
regut vital i familiar en la definicié que fa d’ella mateixa. En aquest cas, la
persona no es defineix com a membre d’un territori determinat, siné com a

membre dels territoris que ha travessat en la trajectoria vital.

1.2. Principals dificultats associades al fet migratori

Els esdeveniments migratoris es viuen a escala local -Catalunya, en
aquest cas- i de manera particular, segons I'experiencia de cadascuna de
les persones que migra. Tanmateix, creiem que és necessari assenyalar
que aquests esdeveniments es veuen influenciats per forces i dindmiques
de caracter més global,'® que caracteritzen tot moviment migratori en un
entorn globalitzat.

En aquest punt farem un breu repas a les principals dificultats que es
deriven del fet migratori a partir de 'experi¢ncia dels emprenedors i empre-
nedores entrevistats.

El primer que es fa evident en el fet migratori és I’esfor¢ que suposa Iarri-
bada a un pais nou. Les persones s’han d’adaptar a les noves circumstancies
locals, de vegades completament desconegudes. Un desconeixement que pot
tenir a veure amb aspectes tan elementals com I'idioma, la manera de vestir

o les convencions socials.

12 “Los verdaderos poderes que dan forma a las circunstancias que determinan nuestra vida contem-

pordnea se mueven en el espacio global; en cambio, nuestros érganos de actuacion politica suelen
estar s6lidamente establecidos en un sitio; son, como siempre, locales.” (ibid., 2005)

16
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Al mateix temps, l'arribada també suposa una situacié de separacié inde-
finida que afecta els vincles més elementals, com la familia o els amics.
Indefinida, ja que el desplagament de la persona cap al pais d’origen o el
desplacament dels familiars cap al nou pais de residéncia suposa uns esfor-

cos legals i econdomics que no sempre es poden assumir.

En totes les entrevistes apareix remarcada la importancia de la familia.
Es més, moltes vegades, un percentatge dels sous formen part de 'economia
familiar, encara que el seu nucli es trobi a més de 10.000 quilometres de
distancia. La familia, tot i no ser a la mateixa localitat, continua sent un

referent molt important en bona part de les decisions del dia a dia.

Un cop arribats, és imprescindible aconseguir els elements minims per
sobreviure: allotjament, ingressos economics i papers. Aquests elements ja
requereixen certa capacitat d’enteniment mutu amb les persones amb qui
han de comunicar-se per tal d’adquirir-los. El coneixement de I'idioma,
en major o menor mesura, és l'element fonamental en aquests primers
moments. Tot i aixd, de vegades la xarxa de contactes, amics o familiars
poden ajudar molt la persona en aquests aspectes. Altres vegades es fa neces-
saria la comunicaci6 directa, sense cap mena d’ajut, amb la poblacié local,
cosa que d’entrada pot resultar molt dificultosa per a les persones de certs
col-lectius. En aquest sentit, els col-lectius marroqui, senegalés i pakistanés
son els que tenen més dificultat inicial a I'hora de sortir-se’n amb els idiomes

locals -el catala i el castella.

Laprenentatge del catala i el castella resulta molt més dificil si les persones
que acaben d’arribar no es relacionen amb la poblacié local de manera quo-

tidiana. Compartir pis o treballar amb gent local sén experiencies que acce-

17
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leren molt 'aprenentatge de I'idioma. Les persones entrevistades manifesten
que, com més temps fa que viuen al nou territori, més alt és el seu nivell de
comprensié i parla i millor superen les seves dificultats comunicatives.

En aquests inicis, la utilitzacié del catald com a llengua pont per comu-
nicar-se amb la poblacié local és gairebé anecdotica. En la seva interaccid,
les persones locals i les immigrants utilitzen el castella per facilitar la comu-
nicacié, sovint complicada. D’aquesta manera, el catala es veu “eclipsat” pel
castelld, tot i que moltes de les persones entrevistades admeten entendre’l.
Aquest fet es dona fonamentalment a la ciutat de Barcelona i la seva area
metropolitana. A altres ciutats de Catalunya, el catald esdevé la llengua
vehicular amb més facilitat.

Hem de tenir present que I'aprenentatge de I'idioma es déna de manera
simultania a la cerca o desenvolupament de la feina. La necessitat de compa-
ginar aquests dos aspectes suposa un esfor¢ molt sovint dificil de gestionar.
Cal afegir a aquestes dificultats el fet que les feines a que accedeixen les

persones nouvingudes acostumen a ser molt precaries.

I és que la cerca de feina és un dels aspectes més conflictius segons 'opi-
nié dels emprenedors i emprenedores. Aconseguir feina és una de les difi-
cultats més grans amb que es troben les persones entrevistades. En primer
lloc, cal tenir una xarxa social de contactes que permeti facilitar 'exploracié
i la cerca d’ofertes de feina. On cal anar a buscar feina? Quins sén els sous
minims? Quines lleis memparen? Després de saber com es pot trobar feina
cal justificar o avalar la professionalitat. Un fet que no sempre és senzill, ja
que moltes vegades els documents oficials de molts paisos no comunitaris
no estan homologats ni s6n reconeguts a la Unié Europea.

En segon lloc, trobem que la majoria de persones entrevistades ens parlen
de feines precaries, és a dir, contractes temporals amb sous baixos. En aquest

sentit, parlem d’una tipologia de feines que sovint no té cap relacié amb la
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trajectoria professional de les persones entrevistades:

Aquesta precarietat esmentada en les entre-
vistes s'agreuja de manera exponencial en el cas de les dones, algunes de les
quals afirmen que, treballant aqui, ni tan sols han millorat el seu estatus
salarial:

En I’ambit laboral es fa necessaria una interaccié més propera amb la
poblacié autdctona. Hem trobat diferents relats que mostren una certa
percepci6 de discriminaci6 i racisme en I’ambit laboral. Tanmateix, no
es tracta d’un racisme entes en l'accepcié habitual,”® siné més aviat d’'una
discriminaci6 de classe que es refereix directament al nivell economic de la
persona. Es a dir, “¢/ racismo econémico, por el que estando en una empresa
trabajando y siendo extranjero te pagan menos que a una persona de aqui.™
Els mateixos entrevistats també constaten que aquesta situacié de discrimi-
naci6 no és gaire diferent de la que pateixen als seus paisos d’origen amb la
gent que hi ha migrat.

Cal esmentar que la recerca de feina es troba estretament vinculada a
la situacié legal. Es indispensable disposar de permisos regularitzats per
poder treballar, i viceversa, cal disposar de feina per poder regularitzar els
permisos. Aquesta situacié fa que la precarietat laboral esdevingui un risc
major que quedar-se sense diners per viure; suposa també la possibilitat de

perdre la regularitzacié dels papers de residencia.

Al llarg de la seva trajectoria migratoria, moltes de les persones entrevista-

des han passat en un moment o altre per una situacié de manca de regula-

" (EL, 87)
12 (E9, 54)

13 “1 Doctrina que propugna la inferioritat d’unes races o ¢tnies humanes respecte a les altres, en

virtut de la qual se’n justifica la discriminacié, la segregacié social, I'explotacié economica, etc. 2
Actitud o comportament inspirats en aquesta doctrina.” Institut d’Estudis Catalans, 2007. Vegeu
«htep://dlc.iec.cat.

14 (E12, 952-953)
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ritzaci6 legal. Com ens diuen, aixd provoca una situacié d’inestabilitat que
encara dificulta més la possibilitat de “fer-se un lloc” al nou pais.

A més a més, el mateix procés legal de regularitzacié, altament burocra-
titzat, implica un desgast i un temps per a la consecucié dels passos que es

demanen des de "Administracié publica.

La regularitzacié no és quelcom que una persona cerca, aconsegueix i se

n'oblida; implica tot un procés que pot allargar-se molts anys.

1.3. El paper del grup d‘iguals

La major part dels emprenedors i emprenedores entrevistats es troben
amb alguna mena de referent a la localitat on arriben. Amics, familiars o
contactes sempre sén font d’orientacié i ajut davant d’una situacié comple-
tament nova.

Ens trobem fins i tot collectius i comunitats que disposen de les seves
xarxes de financament economic al mateix territori. Es a dir, determinats
col-lectius i comunitats” proporcionen informacié i contactes sobre tot
allo que necessita una persona per poder viure: feina, habitatge, préstecs o

informacié legal per a la regularitzacié.

15 Parlem de comunitat en els casos en que les persones, a més de compartir uns trets lingiifstics i
culturals, tenen unes responsabilitats envers els altres membres del grup. Ens referim a comunitats
constituides sobre el criteri de la nacionalitat, tot i que alguns aspectes, com els de caracter religids,
poden ser transnacionals. Aix{, per exemple, ens referim a la comunitat marroquina o pakistanesa,
atés que els seus membres tenen responsabilitats assignades, regides per la tradicié i la religid, segons
els estatus socials que ocupen dins d’aquesta. Aquestes responsabilitats estableixen uns vincles que
ordenen les relacions de les persones en drets i deures comunitaris. No anomenem comunitats les
diverses persones colombianes i senegaleses. En aquests casos parlem de col-lectius, ja que aquestes
persones no assignen drets i deures comunitaris a les altres persones del seu pais d’origen. Tot i que
no vol dir que no puguin actuar de la mateixa manera, en el cas de la comunitat aquestes formes
d’actuar es constitueixen com a norma grupal, mentre que en el cas del col-lectiu es tracta més aviat
d’opcions personals.
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Aquest fenomen de xarxa social el trobem clarament en la comunitat
marroquina i, sobretot, en la pakistanesa. Aquestes comunitats transmeten
entre els seus membres molta informacié sobre la realitat local. Aquesta
comunié permet, a més, que dins la mateixa comunitat es mantinguin les
estructures culturals i religioses dels propis paisos d’origen. A tall d’exemple,
una de les premisses culturals fonamentals dels musulmans és I’acollida dels
nouvinguts per ajudar-los. En el procés d’acollida, les estructures socials
i les relacions de poder que governen aquestes comunitats es mantenen i
es reprodueixen. Podem trobar-ne un exemple en els casos en que la dona
d’aquestes comunitats continua sense tenir el consentiment comunitari res-
pecte a l'autonomia per treballar.

Lefecte d’aquest acolliment comunitari és facilitar la situacié davant dels
principals problemes del fet migratori que exposem. Tanmateix, aquesta
viveéncia en comunitat pot tenir un efecte d’aillament vers la realitat local.
Es pot generar un efecte bombolla en cas que el principal referent de la
persona sigui la mateixa comunitat. Aquest fet dificulta I'aproximacié a
I“altre”, ja sigui perqué no saprén I'idioma local o bé perqueé es desconeix
el funcionament de les dinamiques socials locals.

El paper del grup d’iguals, introduit en aquest punt de manera breu, anira

apareixent de manera significativa en diversos apartats d’aquest informe.
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Per a les persones entrevistades, iniciar un projecte d’autoocupacié com-
porta dues vivéncies contraposades. Per una banda, exposen la voluntat
de crear quelcom de nou que els permeti projectar un futur de benestar i
realitzacié. Miren més enlla de la situacié present per tal de materialitzar i
donar forma a una idea propia i potser diferent:

Per altra banda, els acompanya una forta inseguretat a I’hora de veure’s
capacitats per poder engegar i estabilitzar tots els elements que defineixen
la seva idea de negoci.

Lemprenedor o emprenedora és una persona que parteix d’una confi-
anca en les propies capacitats, d'un desig de millora i d’'una aspiracié per-
sonal, i que ho fa a pesar de la incertesa i la indefinicié que suposa iniciar

un negoci.

Lemprenedor defineix uns objectius vitals i inicia un procés d’aprenen-
tatge davant les diverses circumstancies que ha d’afrontar en aquest procés.

Com comenta una de les persones entrevistades,

. Iniciar un negoci implica
I'assumpcié de responsabilitats, compromisos i riscos. La persona empre-
nedora ha de fer-se un lloc en un context que, en molts aspectes, és ali¢ i
desconegut. Treballar per a un mateix ofereix a la persona emprenedora un
grau de llibertat respecte a la realitzaci6 personal i, a més, 'obliga a assumir

un compromis que uneix la propia ocupacié amb les perspectives de futur.

¢ (E8, 204)
7 (E10, 196-200)
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Aquesta assumpcié de responsabilitats es posa a prova cada cop que apa-
reixen noves dificultats, ja que emprendre un negoci acostuma a comportar
molts alts i baixos i un seguit de situacions desconegudes. Es per aixd que
les persones entrevistades mostren la necessitat de suport en la realitzacié
del negoci propi. Més endavant veurem quin és el suport que requereix la
persona que inicia un negoci. El primer repte, pero, que es planteja en la

creacié d’un projecte d’aquesta mena és el financament:

Tot negoci requereix un impuls econdmic per comengar. El financament
necessari per engegar el negoci i la consolidacié posterior d’aquest apareixen
com el repte més gran que ha de solucionar 'emprenedor. Hem de tenir en
compte que bona part de les persones que emprenen un negoci fora del seu
pais perceben aquesta inversié com un “tot a una sola carta”, una iniciativa

que segurament no tindra segona oportunitat.
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Un cop plantejats els elements principals que caracteritzen el procés
migratori i la voluntat de ser emprenedors, en aquest apartat ens centrem en
els motius que duen la persona immigrant a crear un negoci propi.

En la majoria de casos, la decisié sobre el tipus de negoci que es vol
emprendre no varia gaire des de la primera conceptualitzacié. La manera de
dur-lo a terme, les caracteristiques que haura de tenir, segons el mercat i els
recursos economics i personals, si que és quelcom que va variant durant la
conceptualitzacié del negoci.

Aixi, segons com es concreti el concepte de negoci, el tipus de negoci
que es planteja 'emprenedor, trobem que hi ha determinats elements que
esdevenen imprescindibles des de bon comengament. Per exemple, si es
planteja una fruiteria com a negoci es fard imprescindible un local per situ-
ar-la. En canvi, si el que es planteja és vendre fruita, ja no és imprescindible
pensar en un local; també es podria pensar en una parada al mercat o a
distribuir fruita a altres botigues.

Hem trobat relats que ens comenten que el mateix concepte de negoci
pateix canvis en el desenvolupament. Aquest canvis tenen molt a veure
amb la projeccié que la persona fa del negoci: quanta feina i esfor¢ implica?
Qui m’ajudara a mantenir-lo? Quants diners puc obtenir? I, és clar, aquests
interrogants tenen com a base una reflexié molt marcada per un criteri de
realitat que pot acabar determinant l'eleccié d’un negoci o un altre: quines

opcions reals tinc per dur-lo endavant?
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En la conceptualitzacié de negoci trobem, doncs, una part variable que
es troba sotmesa de manera habitual a canvis, ja sigui abans -mitjangant el
desenvolupament de la idea de negoci- com després de la creacié del negoci
-mitjangant les reformes i ampliacions d’aquest. Els relats de les persones
entrevistades expliquen com la idea de negoci i el mateix negoci sén un
procés. Sempre hi ha quelcom per pensar, per fer o per retocar.

La idea de negoci es veu molt influenciada per la capacitat que té 'empre-
nedor a I’hora de mobilitzar els recursos de que disposa en el seu entorn.
La tasca consisteix en el fet que 'emprenedor sapropii de tots els recursos
que necessiti per constituir el negoci, per tal de poder-los lligar amb la seva
idea. Entenem aquests recursos no com a quelcom exclusivament material;
ens referim a la possibilitat de disposar d’altres persones i de coneixements.
Llavors, depenent dels recursos de que 'emprenedor pugui o vulgui dispo-
sar anirem veient com la idea de negoci va canviant i evolucionant.

Aquest exercici d’anar definint i determinant la idea de negoci per tal que
es materialitzi en l'autoocupacié s'aprecia molt clarament en ’assessorament

a través del treball amb els técnics.

3.1. La concepcié del negoci

Gairebé la totalitat de les persones entrevistades plantegen un tipus de
negoci amb una estructura de régim d’autdonoms. De fet, ben pocs parlen
d’altres formes juridiques -societat anonima, societat limitada, etc.- per
constituir una empresa. El plantejament és tenir treballadors, si es déna el
cas, pero sense tenir en cap moment la idea de fer una alianga d’iguals per
fer un negoci. Per tant, el primer que podem dir és que darrere les idees de
negoci dels emprenedors entrevistats no hi ha la pretensié de generar un
projecte d’autoocupacié que impliqui altres socis'®.

'8Cal dir que aquest fet esta fortament influenciat pel régim de renovacions vigent a I’Estat espanyol,
en que les persones que disposen del permis permanent no tenen cap problema per esdevenir autd-
noms. Les persones que disposen de la tercera renovacié tenen moltes opcions per adquirir el régim
d’autdnoms, tot i que no és segur. Si les persones es troben en la segona renovacié, no poden autoo-
cupar-se directament. Aix{, un dels camins que s'utilitza és crear una societat limitada amb persones

de confianga, que seran els socis capitalistes, per tal que la persona pugui erigir-se com a soci treba-
llador i aixi autoocupar-se. Recordem que el regim del soci treballador en una SL és el d’autdnoms.
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Ara bé, que el plantejament de negoci no incorpori socis no vol dir que els
emprenedors no disposin de certes aliances per tirar endavant el seu negoci.
En general trobem que la gran majoria de negocis incorporen la familia
d’una manera o altra. Per tant, hi ha idees de negoci familiar en que la
majoria de la familia treballa de manera directa. En aquests casos, els limits
entre la mateixa familia i la gestié del negoci tendeixen a diluir-se.

. Aix{ doncs, I’economia familiar
i 'economia del negoci es troben interrelacionades i generen una mena de
dependéncia mutua. En un bon nombre de casos hem trobat families sen-
ceres que depenen exclusivament del negoci, ja que no disposen de cap altra

font d’ingressos alternativa.

La barreja de negoci i familia es fa més evident en el cas de les persones
marroquines entrevistades, aixi com en els casos de les persones i families
immigrants que tenen menys experiéncia, coneixements i recursos al pais
d’arribada. En aquests casos, la comunié familiar mitjancant un negoci
propi esdevé un cami cap a la supervivencia economica.

D’altra banda, observem la tendéncia a implicar la familia en la gesti6 del
negoci sempre que sigui possible, fins i tot en els casos en qué aquesta no es
trobi al pais d’acollida. Per exemple, tots els negocis que impliquen activitats
d’importacié compten amb la familia per desenvolupar alguna tasca del

negoci. S6n les persones de confianca fora del pais de residencia.

Contrariament, també trobem casos en que la gestié del negoci es realitza
de manera individual; parlem de negocis destinats estrictament a I’autoo-
cupacié personal, ja sigui perqueé els altres membres de la familia ja tenen

una feina o bé perque no hi sén presents i no s’hi poden establir relacions

Y (E2, 940)
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laborals. Aixi mateix, algunes dones opten per la creacié d’un negoci com
una via per emancipar-se i, d’aquesta manera, assolir un grau més gran
d’autonomia i realitzacié.

Un altre element que determina la concepcié del negoci és 'experiencia
prévia que té la persona emprenedora. Lexperiéncia laboral esdevé un
referent per a la constitucié d’'un negoci. Poder continuar la carrera laboral
i professional i aprofitar els coneixements en una matéria per a l'autoocu-
paci6 fa la sensacié de no comencar de zero. Aquest fet és més destacable si
l'experiencia també s’ha adquirit al mateix territori en que es vol constituir
el negoci. En aquest cas, 'emprenedor coneix millor 'entorn en qué es mou
i té en compte més variables en relacié amb les possibilitats de dur a terme
la seva iniciativa.

En aquest sentit, les persones emprenedores també poden tenir una
experiéncia en la gesti6 i administracié d’'un negoci relativa a les feines
que han fet anteriorment. Ara bé, quan aquesta experi¢ncia s’ha produit
als paisos d’origen no sempre pot ser d’ajuda al nou territori, ja que les
realitats administratives i legals no sén les mateixes. Fins i tot pot suposar
una dificultat afegida, perqué implica un canvi d’habits en relacié amb
una manera de fer i de responsabilitzar-se que pot estar, d’alguna manera,

interioritzada.

El casos d’experiencia en la gestié son especialment utils i rellevants quan
aquesta experiencia esta localitzada al mateix pais de residéncia. En aquest
cas, la idea de negoci ja es planteja tenint en compte el compliment de les
lleis locals i de les necessitats derivades dels requisits legals. El negoci adqui-
reix un cert grau de realisme, ates que ja es planteja des del principi en un
marc legal i normalitzat.

Tot i coneixer aquests requisits legals i estar capacitats per portar-ne la
gestid, la gran majoria de les persones entrevistades contracten els serveis

d’una gestoria que sencarregui del manteniment dels aspectes financers i
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legals que regeixen el funcionament d’un negoci.

Aquest fet encara es fa més rellevant si la persona emprenedora desconeix
totalment el marc legal i els requisits per al negoci. Ja sigui en un principi o
un cop constituit el negoci, totes les persones entrevistades acaben delegant
la gestié financera a una gestora. La tendéncia és que les persones empre-
nedores que ja han tingut un negoci o que han treballat en comptabilitat
incloguin, ja des de I'inici, els serveis d’'una gestoria en la seva idea de negoci

per a l'autoocupacié.

Delegar aquestes tasques de gestié econdmica déna, d’'una banda, un
marge de seguretat a les persones emprenedores respecte als errors que
podrien cometre en un terreny complex i ali¢ a la seva activitat professional.
D’altra banda, aquesta delegacié permet que 'emprenedor pugui dedicar-se
plenament al desenvolupament del mateix negoci sense haver-se d’amoinar
per la seva gestid.

Més enlla de l'experiencia laboral que tinguin, part de les persones empre-
nedores immigrants a Catalunya segueixen un seguit de cursos i d’estudis
destinats a I'adquisicié de coneixements necessaris per dur a terme un ofici
o una altra activitat.

Les formacions més habituals fan referéncia a 'obtencié

2 (E2, 24-25)
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del carnet de conduir o als cursos per aprendre catala o castella.

En definitiva, la concepcié del negoci que es plantegen les persones
emprenedores entrevistades sol trobar-se estretament vinculada a experién-
cia que adquireixen al llarg del recorregut vital. Per tant, metaforicament,
l'experiencia previa de 'emprenedor sera un dels fils que permetran cosir la
propia idea de negoci amb els recursos necessaris que haura de mobilitzar.
Lexperiéncia previa, a més a més, oferira als professionals de I’assessorament
elements per recongixer la capacitat de qué disposen aquestes persones, en

tant que explica el que ja han estat capaces de fer.

3.2. El perqué de I'autoocupacio

En aquest apartat expliquem els motius que porten les persones entrevis-
tades a emprendre un negoci per a ’'autoocupacié. Com veurem, emprendre
un negoci i autoocupar-se van agafats de la ma, ja que se sustenten sobre els
mateixos motius.

Lautoocupacié sorgeix com una solucié davant les dificultats que aparei-
xen associades al fet migratori, sobretot les relatives a la feina. Hem plantejat
anteriorment el seguit de dificultats a ’hora de trobar feina, pel que fa a
la inestabilitat i la precarietat. Amb la creacié d’'un negoci propi es veu la
possibilitat d’adquirir un salari fix i estable que permeti cobrir les necessi-
tats que tenen les persones entrevistades cada dia.

Tot i que comenten la possibilitat que
a I'inici aquest salari sigui molt petit o destinat a sufragar el mateix negoci,
sempre hi ha la possibilitat que més endavant es pugui aconseguir un salari
més elevat del que ofereixen les feines a que accedeixen per compte alié.

Com a incis, moltes persones entrevistades viuen en una xarxa econo-
micofamiliar que podria topar amb els models laborals i economics més
individualistes propis dels paisos occidentals. No parlem tant del nucli

familiar o dels membres presents al pais de residencia, siné que ens referim
2 (E2, 185-186)
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al que entenem com a familia extensa. Com a col-lectiu més representatiu
d’aquest modus vivendi trobem que les persones pakistaneses -les marroqui-
nes també, perd en menor mesura- tenen un seguit de necessitats financeres
molt vinculades a la familia, i que shan de cobrir entre tots els membres.
Cada persona té una responsabilitat, marcada pel génere i I'edat, envers la

resta de membres de la familia.

El primer que es fa evident és que mitjangant el negoci es podra atendre
correctament els requisits legals necessaris per a la regularitzacid, cami
indispensable per acabar aconseguint I'autoritzacié de residéncia permanent
i, per tant, la tranquil-litat legal. Aixi mateix, mitjan¢ant un salari més alt
també es pot optar al reagrupament familiar, ja que aquest procés reque-
reix uns ingressos economics minims perque es tramiti.

La possibilitat de disposar d’'un negoci propi déna sentit al fet de treba-
llar, ja que darrere la feina hi ha un projecte personal, i amb aquest sexpressa
una motivacié i una il-lusié de cara al negoci que és practicament inexis-
tent quan es treballa per compte d’altri. Lautoocupacié, més enlla de la

supervivéncia econdmica, també permet treballar en el que un desitja:

S’obre la possibilitat de poder
autogestionar la feina tenint en compte les propies necessitats i els propis
interessos. El grau de flexibilitat i 'autonomia també augmenten, fet que
permet establir noves formes de conciliar la vida laboral i la familiar. Una
conciliacié que es fa extremament dificil en el cas de les dones, que mai no

perden de vista la importancia que ¢ el fet de conviure dia a dia amb els

fills.

22 (E12, 190-191)
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Les persones entrevistades expressen aquests motius com a punts clau que
els mobilitzen per emprendre un negoci, tot i sabent que el grau de respon-
sabilitat i sacrifici serd més gran que en cas de treballar per compte alié. Es
la mateixa persona emprenedora la que es responsabilitza del funcionament
del negoci i, per tant, en moments de dificultat aquesta serd qui haura de
suportar el pes dels entrebancs. Tanmateix, també es té en compte que si el

negoci aporta beneficis, aquests son sempre propis.

3.3. Riscos i necessitats associats a la constitucio del negoci

El fet d’emprendre un negoci suposa un risc, i aquest risc no és res nega-
tiu per se. Més aviat és alguna cosa implicita en el fet d’emprendre un negoci,
com ja hem vist a I'apartat:

En aquest sentit, el primer dels riscos
se situa en el desconeixement del context local. Cal conéixer els costums i
les dinamiques de les persones del territori en qué es vol obrir el negoci.
Per al bon funcionament del negoci s’ha de tenir en compte la realitat en
que estara ubicat. Aquest aspecte és crucial per coneixer i poder establir
les relacions adequades amb els clients potencials. Al mateix temps, i molt
relacionat amb aquesta darrera qiiestid, es fa necessari el coneixement del
mercat en qué es vol introduir el negoci i els seus productes. El coneixement
de la competencia i la relacié dels clients amb aquesta pot determinar molt

la viabilitat del negoci.

» (E10, 263-264)
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La viabilitat del negoci i la por que aquest no funcioni fa que la inversi6
necessaria per constituir-lo i engegar-lo impliqui un risc important. Aixi
mateix, el risc també s’estén cap a qui financii els diners per obrir el negoci.
Rebre un finangament extern per a un negoci propi comporta haver de
retre comptes quan les coses no funcionen, ja que les conseqiiencies també
afecten l'avalador. Aixi, la percepcié del risc derivat del finangament d’un
negoci dependra molt de qui en sigui l'avalador. Per exemple, demanar
diners a la familia es viu com un risc molt elevat si aquesta no té una bona

condicié economica.

Es per aixd que la persona emprenedora prefereix assumir completament
els efectes del risc que suposa demanar finangament. El microcredit esdevé,
aixi, una bona oportunitat per poder cérrer aquest risc sense que les conse-
qiiencies també siguin assumides per la familia.

Les persones emprenedores entrevistades comenten que fins i tot el
mateix exit també comporta un risc. El creixement del negoci a causa del
bon funcionament també implica el risc de quedar desbordats per les noves
circumstancies, les quals exigiran noves necessitats. I és que en cap cas no
soblida que un negoci implica un risc, fins i tot més enlla dels plans d’em-
presa i de les previsions que es puguin fer a ’hora de constituir-lo.
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En aquest apartat explicarem el recorregut que va des que s’inicia el con-
tacte amb l’entitat d’assessorament i el seu cos tecnic fins al moment en que
la persona emprenedora ja ha posat en marxa el negoci. Anomenem procés
d’assessorament tot aquest recorregut. Cal dir que en el moment de fer les
entrevistes algunes de les persones emprenedores es trobaven en ple procés

d’assessorament.

4.1. Com es coneix |I'entitat d'assessorament

Com ja hem esmentat, l'arribada a un nou pais comporta un coneixe-
ment progressiu de les caracteristiques de 'entorn. Aquest fet també afecta
les mateixes entitats que fan el procés d’assessorament, ja que, d’entrada, les
persones entrevistades no coneixen 'existéncia d’aquests serveis ni saben on
han de dirigir-se a I’hora d’engegar un negoci.

El coneixement d’aquestes entitats es déna, principalment, gracies al
boca-orella i a partir de les experiéncies de coneguts i amics que ja han
gaudit d’aquests serveis en alguna ocasié o que coneixen algt que ho ha
fet.

Hem de pensar que no sempre és 'emprenedor qui, de manera prepo-
sitiva, cerca la manera de materialitzar la seva idea de negoci. De vegades,
és la mateixa xarxa de contactes la que li proposa materialitzar les seves
inquietuds i els seus desigs en un negoci propi. Es llavors quan la mateixa
comunitat o xarxa aconsella als emprenedors anar a visitar les entitats d’as-
sessorament que ja coneixen.

Aixi mateix, i en menor grau, hem trobat relats de persones que s’han
posat en contacte amb aquests serveis d’assessorament a partir de la deriva-
ci6 per part d’altres serveis o entitats. Les persones entrevistades han pre-
guntat als serveis o les entitats, amb les quals ja havien entrat en contacte,
on podien trobar un lloc que els ajudés a crear el seu propi negoci. Com en

el cas dels amics o coneguts, s'adrecen als serveis, si és que en coneixien més
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d’un, que els havien donat o els donen més confianca.

En altres casos, la persona que vol emprendre un negoci es troba amb
els serveis per atzar: De vegades, els materials pro-
mocionals del servei han servit de pont per establir contacte. Gracies als
anuncis, la persona emprenedora, o la seva xarxa, arriba a conéixer el servei
d’assessorament. Aquests casos tenen en comd que no tenen cap referent de
confianca o conegut que sigui el responsable de la presa de contacte. I és
en aquests casos en qué l'emprenedor s’hi presenta, simplement per provar
sort.

En la majoria dels casos, perd, el coneixement previ de l'entitat i dels
seus serveis es troba estretament vinculat a la persona de referencia que
ha transmés la informacié. Hem de pensar que moltes vegades la infor-
macié que ha rebut la persona emprenedora és totalment parcial i difusa.
Basicament, la informacié que arriba és el resultat final del procés, és a dir,
del fet que alguna persona coneguda hagi pogut crear el seu negoci perque
ha rebut uns diners mitjangant I'ajuda d’una entitat. Sén realment poques
les ocasions en que la persona emprenedora rep prou informacié sobre el que
succeeix al llarg de tot el procés d’assessorament.

A causa d’aquesta parcialitat de la informacid, és la relacié amb les per-
sones referents i la confianga que hi diposita 'emprenedor la que marca el
grau de credibilitat d’aquests serveis i les expectatives de l'emprenedor de
cara a la relacié que hi pot establir. En altres paraules, la confianga que es
té en I'informant es projecta plenament sobre I'entitat d’assessorament. Es
aixi com, principalment, es contacta amb les entitats, amb l'expectativa

d’aconseguir financament de cara a la creacié del negoci.

*(E3, 394)
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Com ja hem comentat, el finangament suposa un gran repte perqué
I'emprenedor pugui crear el seu negoci. Aixi, 'imaginari més habitual de la
relacié amb Dentitat és la superacié d’aquest repte, fet que sovint eclipsa els

requisits procedimentals que implica el mateix assessorament.

Ara bé, no tot queda eclipsat per 'obtencié de financament. Moltes de
les persones entrevistades manifesten la necessitat d’orientacié i de conei-
xement com a element rellevant del contacte amb les entitats. Com es
crea un negoci? Quins passos cal seguir per ser autbnom? Quins permisos
legals implica el meu negoci? Com trobar vies de finangament? La persona
emprenedora arriba a les entitats amb la necessitat de resoldre molts dubtes
sobre el desenvolupament de la seva idea de negoci. Dubtes centrats en el
guéien el com shan de mobilitzar els recursos. Aixi, es preveu que la relacié
amb les entitats reduira el grau d’incertesa amb que parteixen les persones
emprenedores, ja que esperen trobar-hi una guia per coneixer els passos que
han de fer per autoocupar-se.

Certament, 'expectativa de la relacié es troba altament influenciada per
les experiencies prévies que les emprenedores i emprenedors tenen amb les
entitats bancaries. La focalitzacié en els aspectes economics i la falta d’'una
relacié propera amb els bancs fa que aquestes persones puguin arribar a
l'assessorament amb una idea de referéncia associada a aquest tipus de

relacions.

Aquesta expectativa queda relativitzada segons la qualitat de la informa-
cié que 'emprenedor hagi rebut sobre I’entitat, sobretot si la informacié que
es té és profunda, és a dir, que es coneix el procés de creacié i no només el

resultat positiu o negatiu del financament. En aquests casos sespera una
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atencié més personalitzada; s'espera que la relacié sestableixi sobre la base
de la idiosincrasia del seu propi cas i no a partir d’uns patrons ja establerts
i estandarditzats. Tant és aixi que alguns emprenedors esperen un tipus
de tractament de proximitat i empatia com a caracteristica de qualitat de

[’assessorament.

4.2. La presa de contacte

Un cop vistes les vies per les quals les persones emprenedores entrevis-
tades coneixen les entitats en les quals van realitzar o estan realitzant el
procés d’assessorament, passarem a explicar com és el primer contacte. Per
als emprenedors, basicament, aquesta primera sessi6 consisteix en el conei-
xement de lentitat: aquesta es presenta explicant quina és la seva missio,
quins serveis ofereix, a qui es dirigeix o amb quina finalitat desenvolupa els

seus serveis.

Ara bé, aquesta presentaci6 també acostuma a ser bidireccional: emprene-
dors i emprenedores poden comengar a explicar quins sén els projectes que

els han dut fins a 'entitat.

Aixi, el resultat fonamental d’aquest primer contacte és 'obtencié d’una
cita personalitzada, allo que algunes entitats anomenen tutoria d’inici
de compromis, per comengar a treballar sobre la creacié del negoci. Cal
esmentar que els relats dels emprenedors ens mostren una gran variabilitat
en la informacié que s’exposa en aquestes primeres visites, alguns cops més
centrades en l'entitat i d’altres més centrades en el servei de cara a I'autoo-

cupacié. Aixi mateix, algunes sessions donen en major o en menor mesura
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la paraula a emprenedor perqué exposi breument quines sén les seves
expectatives.

Aquestes diferencies en la primera sessié també tenen a veure amb la
metodologia que sutilitza en la primera trobada de presa de contacte.
Trobem dues maneres d’organitzar la primera presa de contacte: la sessié
col-lectiva i la sessié individual. En les sessions col-lectives -que anome-
nem sessid informativa- es fa una presentacié publica de I’entitat en que totes
les persones poden coneixer breument els projectes de les altres persones. En
les sessions individuals -que anomenem entrevista de presa de contacte- la
persona entrevistada es reuneix individualment amb ’entitat, sense el refe-
rent d’altres persones perd amb la possibilitat de gaudir de més temps per
explicar-se.

Tot i aixi, els relats dels emprenedors mostren una gran diferéncia pel que
fa al procediment: les sessions informatives no van més enlla de la presen-
tacié mutua i de la concertacié d’una sessi6 segiient, com també passa amb
algunes visites individualitzades. D’altra banda, en les visites individuals
també es pot donar el cas que les persones rebin ja documentaci6 de cara a

la creacié del negoci, com si, d’alguna manera, ja s’iniciés el mateix servei.

4.3, L'assessorament

Per a emprenedor, I'assessorament comenca, segons els seus relats, entre
la primera visita i la primera sessi6 cara a cara orientada ja al propi projecte.
Es a dir, en preguntar per I’assessorament, les persones emprenedores entre-
vistades no fan diferéncies entre la presa de contacte, la tutoria d’inici de
compromis i I'assessorament propiament dit. Per a elles es tracta, senzilla-
ment, de diferents moments del mateix procés: la creacié d’un negoci propi.
Tanmateix, alguns emprenedors estableixen una diferéncia de procediment
entre el que acostumen a anomenar la presentacid, on s’informa dels serveis,
i el que anomenen tutoritzacid, on es comenga ja un treball concret i perso-

nalitzat de cara a la creacié del negoci propi.
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Lassessorament consta de diverses sessions per mitja de les quals es va
organitzant la feina que realitzaran conjuntament 'emprenedor i el técnic.
Aixi, el primer que es fa en aquestes primeres sessions és establir un pla de

treball conjunt.

A tall d’incis, cal dir que en el cas de les persones immigrants trobem
un primer aspecte concret que es posa sobre la taula, més enlla del pla de
treball: els requisits legals necessaris perque es pugui optar a 'autoocupacid,
ja que, com ja hem explicat, treball i regularitzacié es troben estretament

vinculats.

En els relats dels emprenedors, I'assessorament sassocia a quelcom en
que cal assumir una postura activa que implica un esforg, ja que cal definir
diferents aspectes perque, finalment, es pugui materialitzar el negoci.

Les persones entrevistades comenten, majoritariament, que entre
elles i el tecnic sestableix un seguit de tasques i una cronologia per dur-les
a terme. En la majoria de casos, les tasques saniran treballant per sessions,
segons es vagin pactant d’acord amb la conveniéncia de 'emprenedor i el
tecnic, tot i que cal dir que, majoritariament, és el tecnic qui es va adaptant
a les necessitats de disponibilitat de 'emprenedor, el qual acostuma a estar

més lligat a altres responsabilitats. En el cas de les dones, aquesta flexibilitat

» (E13, 247-249)
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es fa encara més necessaria, perque sén elles les que acostumen a tenir, més

enlla de la responsabilitat laboral, el pes de la responsabilitat familiar.

Podem dir que en l'assessorament es fa un treball progressiu en el qual
es va definint el negoci i es van lligant els elements necessaris per crear-lo.
El tecnic va orientant la materialitzacié de la idea de negoci escoltant la
demanda i el coneixement de 'emprenedor. Alguna vegada, els emprene-
dors ens parlen de parts de la conversa que versen sobre temes personals de

la propia vida, allo que els técnics anomenen historia de vida.

Aquesta orientacié també es basa en el coneixement detallat de la realitat
local -sovint desconeguda per la persona emprenedora- i en les possibilitats

de desenvolupament del negoci que es planteja.

Lemprenedor segueix aquesta orientacié del tec-
nic, un fet que li suposa haver de concretar aspectes que moltes vegades ni
s’havia plantejat.

Els principals temes que comenten els emprenedors versen sobre: els
tramits legals (com fer-se autdnom o capitalitzar I’atur), els permisos legals
(com ampliar un local o com aconseguir el permisos d’activitat), els cal-

culs financers de viabilitat del negoci, la conciliacié de la vida familiar i el

2 (E5, 483-485)
7 (E8, 725-734)
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negoci, informacié sobre el microcrédit (criteris per accedir al microcredit)
i l'estructuracié de la idea de negoci (fer un estudi de mercat o contractar
gent). Lemprenedor ha de fer determinades tasques de sessié en sessié per
arribar a fer realitat el seu projecte.

Relacionat amb la freqiiéncia de les sessions, hi ha emprenedors que

voldrien disposar de més trobades, amb l'objectiu de

La sensacié d’espera
i la inversi6 d’hores que requereix l'assessorament per realitzar una bona
planificacié sén els principals arguments que presenten els emprenedors de

cara a demanar més trobades amb els técnics.

Vistes les diferents experiéncies d’assessorament, podem dir que cada
entitat determina la durada de les sessions. Hi ha processos d’assessorament
molt pautats, en els quals la sessié té una durada d’una hora, i sessions en
que no hi ha limits clars, de manera que poden arribar a durar dues hores.
Els casos en que les sessions son poc freqiients i la durada és delimitada sén
els que es problematitzen més en cas que aparegui una urgéncia per a la
persona emprenedora.

També hem de pensar que moltes d’aquestes persones arriben a I’assesso-
rament enmig de situacions compromeses que requereixen una actuacié
rapida. Fem referéncia als factors socioecondmics que constitueixen tant el
recorregut com la situacié actual de les persones, en aquest cas, immigrants.
Com ja hem comentat, 'autoocupacié pot ser una via de sortida a una
situacié social i econdmica compromesa. Especialment en aquests casos, el
microcredit esdevé una eina fonamental de cara a 'emancipacié de les per-

sones immigrants a ’hora de poder gestionar les propies dificultats vitals.

28 (E3, 1028-1029)
» (E9, 708-710)
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Aixi, hem detectat que aquestes circumstancies vitals poden topar fron-
talment amb els ritmes que plantegen assessoraments molt pautats i espa-
iats. Aquest és un fet que genera sensacié de desesperacié en moltes de les
persones emprenedores entrevistades.

A més, la freqiiencia de les sessions i la seva valoracié també es veu deter-
minada segons que I'emprenedor hagi de dur a terme més o menys tasques,
i segons el temps que trigui a realitzar-les. Per exemple, un cas paradigmatic
de rapidesa es déna en els assessoraments per a persones emprenedores que
no estan creant un nou negoci sin que estan ampliant un negoci ja exis-
tent. Llavors, la freqiiencia de sessions és molt menor, perque 'emprenedor
ja té escrites o solucionades moltes de les tasques que s’han de desenvolupar
en l'assessorament per obtenir un microcredit. En aquests casos si que ens
trobem davant d’una sensacié de velocitat que sadequa a les necessitats i

urgéncies que acompanyen I'emprenedor.

Cal tenir en compte que hi ha tasques i tramits especifics que impliquen
un ordre i un temps d’espera inevitable. Lorientacié que fan els tecnics es
troba sovint pautada per circumstancies que no depenen exclusivament de
la seva gesti6. Aixi, per exemple, per poder fer una capitalitzacié de l'atur
és necessari haver fet préviament el pla d’empresa, una tasca que ja de per
si implica més d’una sessid. S6n ben pocs els emprenedors que coneixen
les necessitats de procediment que comporta el mateix assessorament. Els
emprenedors que si que coneixen aquestes necessitats no atribueixen els
efectes negatius que pugui tenir certa demora en les capacitats del tecnic
o en la manera de treballar de l'entitat. Llavors, és molt aconsellable que
I'emprenedor tingui aquesta informacié sobre I'estructuracié de les tasques
i els tramits per tal que pugui entendre les caracteristiques especifiques que

comporta el mateix procés d’assessorament.
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4.3.1. El pla d’empresa

Una condicié indispensable per adquirir finangament per a l'autoocupa-
cid, ja sigui per via del microcredit o del préstec convencional, és la realit-
zacié d’un pla d’empresa. Aquest és un document que fa visible l'estructura
del negoci i que reflecteix tots els elements que el constitueixen. Segons la

visié d’un dels emprenedors entrevistats:

El pla d’empresa esdevé un element que, en l'assessorament, imprimeix
una imatge de la relacié que s’ha d’establir entre la persona emprenedora i
el seu negoci. La idea de negoci, fixada en un document, esdevé quelcom
extern que pren entitat propia amb relacié a 'emprenedor. Aquesta separa-
cié permetra que tant el técnic com I'emprenedor puguin realitzar un treball
objectiu sobre el mateix plantejament de negoci.

Seguint amb aquest raonament, per una banda, 'emprenedor va rebent
un feedback per part dels tecnics d’allo que necessita posar en ordre a ’hora
de constituir el negoci.

De mica en mica, 'emprenedor defineix com sera el negoci i reconeix qué
pot succeir un cop aquest estigui en marxa. Aquest exercici d’estructuracié
del negoci, entre allo preconcebut i alld nou, comporta la tasca de definir,
calcular i posar a prova cadascun dels elements per veure’n la viabilitat.
Explicitar la idea de negoci comporta que 'emprenedor desestimi opcions
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que després de posar a prova ja no li serveixen i que incorpori les noves idees
per tal de donar resposta als nous aspectes de que es va adonant.

Per altra banda, el técnic també rep amb el pla d’empresa un seguit d’in-
formacions que li permeten contixer tant I'emprenedor com la seva idea
de negoci. Les actituds, capacitats i recursos de la persona emprenedora es
poden reconeixer, fruit de la historia de vida i de les diferents tasques que es

duen a terme en tot 'assessorament per tal de construir el pla d’empresa.

Aquest coneixement de les capacitats també implica el coneixement de
la realitat social de la persona. Les capacitats de la persona s"han de contex-
tualitzar tant en el seu recorregut com en el moment actual en queé es troba.
En definitiva, la persona emprenedora es presenta a ella mateixa per mitja
de la realitzacié del pla d’empresa.

Una altra informacié que rep el tecnic és la referent al mateix negoci. La
manera com es vol constituir un negoci i els problemes que se'n deriven es

detecten en la realitzacié del pla d’empresa.

Lestructuracid en apartats i seccions del pla d’empresa permet
copsar diferents dimensions del negoci. Aquesta estructura és la que trobem
moltes vegades com a base del mateix assessorament. Es a dir, les diferents
tasques que es fan en I’assessorament es corresponen amb la realitzacié dels

apartats del pla d’empresa.

3 (E1, 809-811)
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Un capitol del pla d’empresa que pren especial rellevancia, tant per als
tecnics com per als emprenedors, és ’area economicofinancera del negoci.
Els calculs economics del negoci acabaran determinant, dintre dels limits
establerts, la quantitat de diners que implicara el microcredit. Aixi, tant la
viabilitat economica del negoci com l'obtencié del microcredit passen per
la projecci6 financera que es fa des de I'assessorament mitjangant el pla
d’empresa.

Aixi mateix, cal analitzar les possibles alternatives de financament que
I'emprenedor aporta per poder fer els calculs del projecte. El pla d’empresa
obliga que 'emprenedor faci de les possibilitats de finangament quelcom
concret, amb qué es pugui comptar, i aquesta és una tasca complexa que
implica negociar i acordar xifres amb les fonts de finangament per després
introduir-les al pla d’empresa.

La realitzacié del pla d’empresa també transcendeix el mateix assesso-
rament. Més enlla del fet que sarribi a obtenir el microcrédit o que aixo
no sigui possible, el pla d’empresa no caduca en I’assessorament:

Un cop fet el pla d’'empresa, la persona emprenedora gaudira d’una
eina de presentacié del seu projecte de negoci que li permet, per exemple,
tornar a comengar un assessorament en una altra entitat, capitalitzar atur

o bé orientar les futures ampliacions del negoci.

Per tant, el pla d’'empresa sorgeix com un producte, de fet, de I’asses-
sorament. Mitjangant el pla d’empresa, el projecte de negoci pren entitat
propia, podem dir que definitivament sexplica per si mateix, perque, a més,
és susceptible de tenir entitat legal i juridica.

' (E12, 836-837)
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4.3.2. La relacié amb el técnic

Un cop vist el pla d’empresa, a continuacié analitzem les vivencies dels
emprenedors amb relacié als tecnics en el procés d’assessorament. La majo-
ria dels emprenedors fan referéncia als técnics com una figura molt impor-
tant vinculada a la constitucié del seu negoci.

En els relats de les entrevistes trobem alguns aspectes que sén comuns
per a tots els técnics. Ens referim sobretot als que fan referencia a la seva
funcié i al paper que han tingut en el procés d’assessorament. El cos técnic
és la referéncia o la guia que orienta les persones emprenedores a seguir els
passos per fer tot alld necessari per autoocupar-se i trobar finangament.
Aixi mateix, sencarrega de donar resposta i solucions als problemes que van

sorgint durant el mateix procés.

Els emprenedors relaten que, per exemple, amb relacié al pla d’empresa,
els tecnics els informen dels passos que han de seguir i els expliquen quins
son els documents que requereixen. El tecnic és la figura que fa comprensi-
ble el mateix pla d’empresa davant els problemes d’enteniment que puguin
sorgir en qualsevol moment a la persona emprenedora, ja siguin qiiestions
d’idioma o aspectes conceptuals. El mateix document també s’ha de fer
comprensible per poder tirar endavant el propi projecte de negoci. El técnic
també fa d’interlocutor entre el pla d’empresa i la persona emprenedora, és
a dir, és ell qui explica com s’ha d’entendre i utilitzar aquest document.

Aixd explica, doncs, que alguns emprenedors sentin que la relacié amb
els técnics esta amarada d’importants aspectes pedagogics i formatius. Els
emprenedors i emprenedores entrevistats manifesten que aprenen molt de
les tecniques i tecnics amb qui recorren el procés d’assessorament, ja que
aquests els empenyen a fer les tasques per ells mateixos per tal de tirar enda-
vant el negoci. No només se segueixen els passos a fer, siné que es donen
eines per tractar d’aprendre quin sentit tenen a I’hora d’establir un negoci.

Aquesta és una de les grans diferéncies entre I'assessorament que ofereixen
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aquests tecnics i tecniques i la relacié que es pot establir amb el personal

d’entitats financeres.

Ara bé, a través dels relats de les persones emprenedores entrevistades hem
trobat dues visions o tendéncies diferents a [’hora de definir els tecnics. Tot i
els aspectes comuns descrits anteriorment, aquestes tendéncies tenen a veure
amb la distancia o la proximitat que el técnic manté amb I'emprenedor.

D’una banda, les persones entrevistades ens comenten com determinats
tecnics estableixen amb ells una relacié de caracter professional marcada

per la distancia.

En aquests casos, la figura del tecnic es concep com un assessor professi-
onal, i la persona usuaria del servei se sent més com un client. Cemprenedor
entén aquesta distancia com a quelcom necessari per a la feina del técnic, ja
que aquest ha de poder contixer com és 'emprenedor de manera objectiva i
externa. Com déiem abans, en I'assessorament es fa necessari el coneixement
de altre per tal de poder valorar les capacitats de la persona i la viabilitat del
negoci. Tanmateix, els emprenedors opinen que aquesta distancia s’hauria

b . H >
d’anar gestionant en cada cas en els diferents moments de 'assessorament:

D’altra banda, hi ha molts emprenedors que parlen d’una relacié de
proximitat, en la qual la simpatia i 'empatia marquen les directrius de la
relacié. En aquests casos el tecnic es posa al lloc de 'emprenedor per poder-
lo comprendre i aixi{ anar desenvolupant la presa de decisions. Lescolta i la
sinceritat defineixen el treball que es fa amb la demanda, quelcom que el

tecnic ha d’ajustar a les seves possibilitats.

*(E13, 717-720)
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Com sexpressa en aquest relat, de vegades sestableix una relaci6 personal
de proximitat i confianga entre el técnic i I'emprenedor. Aquesta actitud
permet en l'assessorament una complicitat en la relacié que déna molta
forga a 'emprenedor per continuar i tirar endavant.

Sigui com sigui, és imprescindible saber que I'assessorament i la creacié
del negoci no escapa al principal element que constitueix tota relacié entre
persones: la comunicacié. Lestil de comunicacié que s'adopti entre el tecnic
i Pemprenedor té un paper rellevant a I’hora de desenvolupar un treball
conjuntament, i més tractant-se de persones amb recorreguts vitals molt

diferents.

4.4. El financament

Com ja hem anat comentant, aconseguir els diners per a la creacié6 d’'un
negoci és tot un repte i una oportunitat per millorar les condicions de vida.
A més, hem de tenir en compte que la concepcié del negoci va estretament
lligada al finangament, i viceversa. Es a dir, cada idea de negoci requereix
un finangament o un altre, i aix{ mateix, d’acord amb el finangament que
saconsegueix es pot desenvolupar el negoci d'una manera o d’una altra. Per
tant, 'emprenedor, assessorat pel técnic, ha de poder trobar un punt d’equi-

libri entre el financament i la idea de negoci.

4.4.1. El microcredit

El coneixement dels emprenedors sobre qué és un microcredit varia
molt en les diferents entrevistes. Hi ha persones que acudeixen a les enti-
tats cercant una manera de financament sense tenir gaire clar qué és un

microcredit, i trobem altres persones que coneixen perfectament qué és un
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microcredit i quina n’és la funcié i les possibilitats.

Majoritariament, hi ha la concepcié que es tracta d’un préstec d’'una peti-
ta quantitat de diners que cal retornar amb interessos. Ara bé, trobem que
molts emprenedors expliquen que els interessos del préstec sén més baixos
que els dels bancs, fet que remarquen com a tret definitori del microcredit.

Tot i que depen del tipus de préstec, el microcredit si que presenta
menors interessos que els préstecs que generalment sofereixen en els paisos
d’origen, o bé respecte als préstecs instantanis que ofereixen les entitats
financeres de credit, on els interessos sén molt més elevats.

També trobem molts relats que expliquen lespecificitat basica del micro-

credit: la no-necessitat d’un aval per poder obtenir un financament.

No tenir aval per finangar projectes propis en el pais

de residencia és una situacié comuna per a bona part de les persones immi-

grants. El microcredit permet superar la barrera que suposa I’aval i obrir aix{
una nova oportunitat per als emprenedors.

El fet de no demanar aval converteix el microcrédit en una forma de

finangament

Les persones entrevistades posen de manifest el valor social que
tenen els microcredits a 'hora d’oferir oportunitats als col-lectius exclosos
en tant que no compleixen els requisits que es demanen en el sistema de
financament del mercat. Per aix0 es remarca la importancia d’aquest tipus
de finangament, ja que té un alt component d’ajuda social.

En aquest sentit, moltes de les persones emprenedores entrevistades ator-
guen molta importancia al fet que es retornin els diners del préstec com a
correspondéncia amb la sensacié d’ajuda rebuda. A més, hi ha emprenedors

que formen part de la comunitat marroquina o pakistanesa que rebutgen les
3 (E10, ..)

3 (E7, 511-512)

¥ (E6, 412-424)
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persones que enganyen les entitats, ja que poden posar en perill la credibili-
tat i confianga que aquestes entitats dipositen en la mateixa comunitat, aix{
com en el microcrédit com a forma de finangament social.

Curiosament, la mateixa comunitat coneix els individus que sén sus-
ceptibles d’enganyar les entitats. Hem trobat relats en qué membres d’una
comunitat han advertit al técnic respecte a una persona en concret. Per aixd,
és molt interessant el fet que les entitats treballin amb la mateixa comunitat
i no només amb casos individuals, ja que el mateix control social comunitari
protegeix I'entitat dels possibles estafadors (sempre que aquesta sigui vista
amb bons ulls).

Ara bé, no hem d’associar els impagats a I'engany, perque, com ja hem
dit, emprendre un negoci no és sinonim d’éxit. Davant un fracas en el nego-
ci, es poden donar unes circumstancies que dificulten que el retorn sigui tal
com estava previst.

A més, en aquest punt, és important tornar a recordar que moltes de les
persones emprenedores es troben en situacions socials compromeses que
també influeixen sobre els temps de pagament previstos del microcredi, fet
que no assegura poder concloure definitivament que la persona no retornara
els diners. Cal marcar una diferéncia entre el que és un retard i el que és
un impagament.

Una altra caracteristica del microcredit és que no ofereix qualsevol xifra
de diners, sin6 una quantitat limitada. Per aix0 es parla de petites quanti-

tats de diners més orientades a financaments progressius.

Llavors, no totes les idees de negoci es poden finangar sota el suport

exclusiu del microcredit.

Observem una difereéncia entre casos d’ampliacié d’un negoci

3¢ (E11, 805-806) Cal remarcar aqui que les dades que presenta I'emprenedor en aquesta citacié no
sén correctes.
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i la posada en marxa d'un negoci. En els primers, el microcredit suposa
un finangament dirigit completament a quelcom concret, se soluciona un
aspecte o una necessitat que té el negoci. En els segons, les dificultats de
financament s6n majors, i per tant, es fa necessari treballar més en lasses-
sorament. En aquests casos en qué el microcredit és insuficient es busquen
formes de constituir el negoci en etapes, i aixi focalitzar el finangament del

microcredit per a una primera etapa.

Aix{ mateix, els emprenedors comenten la utilitzacié d’altres fonts de
finangament molt habitualment, i més en els casos on el microcredit es
percep com a insuficient. Els amics o la familia apareixen com les principals
alternatives per compensar el financament del microcredit. Parlem de fonts
de financament de caire més informal, sense interessos i, normalment, més
flexibles a I’hora de retornar el préstec. En aquests casos, un bon pla d’em-
presa i un bon assessorament esdevenen un aspecte fonamental per preveure

com combinar i com retornar tots els diners.

Els emprenedors que poden combinar diverses fonts de financament,
ja sigui amb l'ajuda d’un amic o amb l'ajuda d’un salari dels membres de
la familia, encaren la supervivéncia del negoci amb més garanties d’éxit.
Basicament el motiu rau que, d’aquesta manera, I'emprenedor disposa de
més suport financer i, per tant, de més marge de maniobra per superar els
alts i baixos implicits en 'obertura i la gestié d’un negoci. Aixo si, sempre
que parlem de préstecs provinents de la xarxa més proxima, que no inclo-

uen interessos desorbitats o un condicionant de retorn immediat. I és que
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aixd pot suposar el contrari del que sesperava, i que les fonts alternatives
de financament es converteixin en un problema més greu per a la persona
emprenedora.

Sota el problema del finangament hi ha una falta del calcul vers els
imprevistos i vers el “circulant”. Els imprevistos, habituals en l'obertura
del negoci, acostumen a no estar pressupostats explicitament en el finanga-
ment que es rep del microcredit. Normalment, els imprevistos se solucionen
mitjancant fonts alternatives o reduint els salaris. Una clara font d’impre-
vistos, per exemple, la trobem en la posada a punt del local. El “circulant”,
en aquest cas, és la quantitat de diners necessaris per cobrir les despeses dels
primers productes, els tramits, els impostos i les despeses fixes del negoci

fins que es comencga a ingressar diners fruit de la propia activitat.

Un bon calcul de la quantitat necessaria de diners “circulants” pot cobrir

aquestes despeses que desborden les previsions o el pla de treball.

4.4.2. El deute
Un altre punt important que implica el financament del negoci és el
deute que suposa per a la persona emprenedora.

Un cop es reben els diners del microcredit, simultaniament, aquests
també es comencen a retornar en quotes mensuals.”” Aixi, el deute es viu
com a quelcom ambivalent. D’una banda, suposa un pes i una pressié per-
¥ Tot i que poden sorgir caréncies durant els primers mesos, per exemple per una prolongacié de

les obres al local, la pressi6 s'acaba traslladant en el temps, ja que, si hi ha obres tampoc no hi ha
ingressos del negoci.
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que s’han de tornar uns diners que no sén propis, perd també comporta
I'inici d’'un cami cap a un futur millor. Haver de retornar una quantitat
fixa de diners implica un compromis continuat i un afegit a les dificultats
propies del mateix negoci. Tanmateix, el deute també es viu com a quelcom
que permetra arribar a obtenir uns beneficis. Es planteja com una inversi6
per millorar a llarg termini.

Aquesta tensié entre el curt termini i el llarg termini es viu de manera
diferent entre les diverses persones entrevistades. Trobem que els emprene-
dors que no estan acostumats a tenir deutes viuen de manera més angoixant
aquesta responsabilitac. Hem de pensar que moltes d’aquestes persones,
excloses del sistema de financament per falta d’aval, no tenen experiéncia

en aquest tipus de responsabilitats.

Addicionalment, haver de pagar mes a mes per tal que a la llarga es pugui
assolir una condicié millor xoca amb el desig que la millora ja sigui present
cada dia. Es a dir, les millores a fer al negoci o la millora de la qualitat de
vida que es poden desprendre dels diners que s'obtenen del negoci queden

sotmeses al retorn del deute.

Per contra, les persones que estan acostumades a conviure amb el deute
en tenen vivencies millors. La responsabilitat d haver de tornar diners també

queda compensada, entre altres, amb les experiéncies ja viscudes.

Aixi, molts emprenedors viuen aquesta responsabilitat com si

es tractés d’un lloguer, o d’un senzill pagament de quotes.

38 (E8, 1014-1015)
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Evidentment, el deute per a la creacié d’un negoci propi comporta un
risc insalvable, ja que mai no se’n tenen garanties d’éxit. Es pot donar el cas
d’haver de tancar el negoci i haver de pagar el deute. Aquest fet, condicionat
a la inversié realitzada, fa que el grau d’inseguretat per a aquestes persones
sigui més gran que en altres ocasions en que havien contret un deute.

Un préstec pot prendre una altra significacié en el cas de les persones que
practiquen o professen la religié musulmana a causa que tradicionalment

Aquest és un dels motius
que fa que sigui molt habitual el préstec intrafamiliar o entre amics de
la comunitat, regit per normes implicites i tradicionals. En alguns paisos
d’origen musulma no es permeten els interessos, fet que dificulta l'obtencié
de préstecs per a l'obertura d’un negoci.

Ara bé, una vegada es canvia de context i es té un projecte en qué invertir
per millorar les condicions de vida personals i les condicions familiars, la
influencia de la tradicié es relativitza. A més, parlem d’una concepcié més
tradicionalista que potser no regeix en aquell moment els comportaments
normatius de tots els membres d’'una comunitat.

Seguint aquestes vies de financament esmentades, hem detectat que algu-
nes de les persones marroquines entrevistades tenen deutes pendents per
altres temes aliens al negoci. Cal dir que aquests deutes poden no detectar-
se en ’assessoria ja que responen a fonts alternatives de finangament, sense
registre més enlla dels membres que han establert el pacte. Fins i tot, aquests
deutes es poden haver contret amb persones de la comunitat que resideixen

en el pais d’origen.

Sembla que aquests deutes, for¢a normalitzats en les relacions comunita-

ries que sestableixen habitualment en les comunitats marroquines, i també

3 (EG, 422-424)
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en el cas de la comunitat pakistanesa, no comporten tanta pressié per a la

persona emprenedora ja que és una cosa més habitual i flexible.

4.4.3. El local: lespai i el financament

Una de les dificultats més grans amb que es troben les persones empre-
nedores en el procés d’assessorament és aconseguir un local per obrir el
negoci. Les experiencies dels emprenedors en I'obtencié del local serveixen
per mostrar les dificultats que suposa el finangament del negoci, sobretot
a linici. En el local s’hi barregen les necessitats de I'activitat del negoci i
les necessitats de finangament que 'emprenedor ha de conciliar per poder
autoocupar-se, fet que va més enlla de I'obtencié del mateix microcredit.

En primer lloc, es fa molt dificil trobar el local adequat a les caracte-
ristiques propies del negoci. Els locals no estan dissenyats per poder des-
envolupar qualsevol activitat; lestructura i les caracteristiques d’aquests
determinen quines activitats s’hi poden dur a terme. Parlem de factors com,
per exemple, el compliment dels permisos de I'activitat, les dimensions de

lespai o la seva lluminositat.

En segon lloc, el local ha d’estar en condicions per poder-hi obrir un
negoci. Molts dels locals, tot i tenir una estructura adequada a lactivitat
del negoci, necessiten inversions econdomiques per ser reformats i aixi estar
llestos per poder-hi comengar a treballar. Tot i tenir el calcul de despeses en
el pla d’empresa, les obres acostumen a ser un element subjecte a variacions
de preu. Per tant, sén molt dificils de calcular amb exactitud per poder-les

quadrar amb el pla d’inversi6 i financament.

En tercer lloc, el lloguer d’un local implica una inversié inicial que pot

arribar a suposar un valor quatre vegades superior al mateix lloguer, entre
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fiances, comissions per a 'administrador de finques i primer lloguer. A més,
moltes vegades es demana un aval com a requisit previ, fet que en el cas de

les persones immigrades pot esdevenir extremament complicat.

En quart lloc, les persones emprenedores expliquen que obtenir el micro-
credit depen de si es té o no el local, ja que se suposa que aquest esta inclos
en el mateix pla d’empresa. Aixd comporta un problema per a 'emprenedor
perque el microcredit, normalment, és imprescindible per arrencar el nego-
ci. Aixi, trobem una situacié de risc: d’una banda, 'emprenedor pot llogar
el local sense saber si li concediran el microcredit. Aixo pot implicar que
si no saprova el microcredit, necessari per a la supervivencia del negoci,
I'emprenedor es trobi amb una inversié que no pot afrontar. D’altra banda,
I'emprenedor es pot esperar a rebre el microcrédit amb el risc que el local el
llogui una altra persona.*’

En cinque lloc, el local també implica uns requisits legals per complir les
lleis que regeixen cada activitat econdomica i que suposaran un cost addici-
onal. Hem de pensar que aquests documents tenen un doble cost: el que es
paga a ’Administracié i el que es paga a la persona que té la potestat per

avalar-ne la legalitat.

En resum, aconseguir un local es presenta com un punt molt conflictiu
per a totes les persones emprenedores, ja que és un aspecte on es creuen

molts problemes concrets que cal anar resolent.

4.5. El seguiment

En aquest apartat explicarem les experi¢ncies de les persones emprenedo-

4 Quan els técnics tenen molt clara la viabilitat del negoci poden intervenir i gestionar directament
amb els propietaris la negociacié per tal d’assegurar que es reservi el local a 'emprenedor.
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res una vegada se’ls ha aprovat el microcrédit. Anomenem seguiment aquest
apartat, ja que I'emprenedor, a partir d’aquest moment, fa la major part de
les activitats del procés d’assessorament fora de la mateixa entitat. Per a
I'emprenedor, el seguiment té a veure amb la relacié que el técnic estableix
amb ell. Cal destacar que aquesta definicié que fa 'emprenedor pot no cor-
respondre’s amb la que fan els técnics a I'’hora de definir el seguiment.

Aixi, el primer que comporta el seguiment és la posada en marxa del
pla de treball que s’ha realitzat durant l'assessorament. Mitjangant I'acom-
panyament del tecnic, tots dos acaben d’enllestir els aspectes formals de
lobertura del negoci. Enllestir els permisos legals, supervisar les obres del
local i el disseny o donar-se d’alta d’autonoms sén els requisits que porten
I'emprenedor a poder iniciar la seva activitat d’autoocupacié. En aquests
moments, 'emprenedor percep que el paper del técnic hauria de deixar de
banda la part més teorica corresponent al pla d’empresa per resoldre els dub-
tes de tipus pr