¢ tillvaxt '
verket

Rapport 0209

Behov av stod
hos nyankinda
nyforetagare




Tillvaxtverkets publikationer

finns att bestalla eller ladda ner som

pdf pa tillvaxtverket.se/publikationer.

Dar finns dven material som gavs ut av Nutek.

© Tillvéxtverket

Stockholm, december 2016
Produktion: Ruth

Digital: ISBN 978-91-87903-89-2
Rapport 0209

Har du fragor om denna publikation, kontakta:
Lejla Babajic Lofgren
Telefon, vaxel 08-6819100



"Mitt rad ar att horja forbereda foretagsstart
redan under tiden du ér i etablerings-
programmet, att starta med affarsplanen och
borja bygga upp ett néitverk. Det dr mycket
enklare att gora det nir du har personer
runtomkring som ar dar for att hjalpa dig.
Men den allra viktigaste kunskapen efter att
du startat foretaget ar att liara dig svenska
affarskoder, att vara valdigt trevlig mot
kunder, respektera tider, att ha en bra
karaktar.”

- Intervjuperson med bildelsféretag.
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1 Sammanfattning

De behov som har kunnat identifieras bland nyanléanda som har startat, eller star
i begrepp att starta foretag ar i viss utstrackning de samma som bland andra
nyforetagare i Sverige. Det finns dock en del omraden dar utmaningarna kan
vara storre:

Natverk

Bland alla foretag ar det viktigt att omge sig med ett natverk. Detta kan ge
information och kunskap som ar nédvandig for att kunna starta foretaget, men
det kan ocksa vara nagot sa viktigt som ett satt att bygga en kundbas. For en
person som kommer till ett nytt land finns normalt sett inte ndgot etablerat kontakt-
nat att forlita sig pa varfor det finns ett sarskilt behov av stod i att bygga natverk.

Mentorskap och radgivning

Att ha en radgivare eller rentav en mentor kan dels vara ett satt att avhjalpa
bristen pa natverk, dels ge en person att kontakta for att fa hjalp med konkreta
fragor. Flera av foretagarna vittnar om hur viktigt det har varit att fa stod fran
enskilda personer nar de har varit radvilla. Det finns ett behov av att fa tillgang
till mentorer och radgivning pa fler sprak.

Kunskap

Kunskapen som behdvs kan delas in i generisk kunskap, som till exempel bokfo-
ring, och i branschspecifik kunskap, som till exempel byggregler. Kunskapsbeho-
vet finns hos alla foretag. Det som behovs explicit i gruppen nyanlanda féreta-
gare ar till exempel kunskap om svenska skatte- och redovisningsregler, liksom
kunskap om den bransch och den marknad de ar aktiva inom.

Information pa fler sprak

For att inspirera fler att starta foretag bor information om den mojligheten ges tidigt
i asylprocessen. Utdver det finns det behov av att f& information, till exempel via de
informationstraffar som en del myndigheter erbjuder, pa andra sprak an svenska.

Affarskultur

Det finns oskrivna regler i alla kulturer och kunskap eller okunskap om sadana
paverkar hur en person uppfattas. Det kan avgdra om en affar blir av eller inte.
Det finns ett behov att lara sig den svenska affarskulturen bland féretagarna.

Finansiering

Det kan for alla smaféretag vara svart att fa finansiering. For nyanlanda finns det
dessutom lagar som gor att det kan vara svarare att fa bli foretagskund i
svenska banker. De stod som finns att fa utanfor banker ar begransade och moj-
ligen finns det ett behov av att forbattra alternativa finansieringsvagar samt
tydliggéra informationen om att dessa finansieringsvagar finns som alternativ.
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Bakgrund

En mojlig vag for att etablera sig i det svenska samhallet som nyanland kan vara
att starta ett eget foretag. Regeringen foreslog i varbudgeten 2016 att 18 miljo-
ner kronor ska avsattas till ett snabbspar for nyanlanda foretagare. Tillvaxtver-
ket har som uppgift att fordela de 18 miljoner kronorna till branschorganisatio-
ner och andra privata aktdrer som erbjuder de basta I6sningarna fér hur
nyanléanda foretagare snabbt ska kunna komma igang med sina verksamheter.”

Tillvaxtverket har sedan tidigare i samarbete med myndigheterna Arbetsfor-
medlingen, Bolagsverket, Forsakringskassan, Patent- & Registreringsverket,
Skatteverket och Tullverket utformat en gemensam strategi i syfte att forenkla
for foretagare att hitta anpassad myndighetsinformation. Myndighetssamarbe-
tet Starta och driva foretag levererar samlad information och service fran myn-
digheter till den som driver foretag eller som vill starta féretag. Myndigheterna
har tillsammans samlat in och utvecklat information om bland annat olika finan-
sieringsmojligheter, var man hittar radgivare samt en guide med information
som ar anpassad for olika branschers behov. Informationen ar samlad pa webb-
sidan verksamt.se och i en broschyr. | samarbetet arrangeras ocksa ett antal
aktiviteter i olika delar av landet riktade till féretagare i uppstartsfas, med bland
annat "Starta foretag-dagen”. En malsattning med Starta och driva foretag ar
att ar att se till att anvandarnas, det vill sdga foretagarnas, behov av service och
information ar tillgodosedda.

Som nyanland person i Sverige med ambition att starta foretag kan behoven se
lite annorlunda ut jamfort med féretagare som bott i Sverige under en langre
tid. Faktorer som brist pa natverk, nytt regelverk att anpassa sig till och brist pa
svenskakunskaper kan paverka vilken typ av stod man behodver i uppstart och'i
drivande av foretag. Mdéjligen behdver informationen som ges till féretagare
anpassas bade avseende form och innehall. Vilka finansiella behov en nyanland
foretagare har skulle ocksa kunna skilja sig fran andra svenska foretagare.

2.1. Syfte

Tillvaxtverket dnskar att fa 0kad kunskap om behov och utmaningar hos befint-
liga foretagare som under de senaste tre aren startat foretag i Sverige efter att
nyligen ha kommit till landet. Narrativet utgar ifran den praktiska och affarsmas-
siga processen som aterspeglas i den “kundresa” som anvands inom myndig-
hetssamarbetet: fundera, starta, driva och utveckla.

2.2. Genomfdrande

Rapporten bygger pa en kvalitativ intervjustudie med nio féretagare. Djupinter-
vjuer genomfors i syfte att fa rikare insikt och forstdelse for problemomradet, i
denna studie exempelvis for att belysa behov och utmaningar samt dess bak-
omliggande forklaringsfaktorer. Infor intervjuerna férbereddes en intervjuguide
med totalt cirka 30 fragor som aterfinns i sin helhet i Bilaga 1. Frdgestallningarna

' Foretagarna, "Snabbspar ska stotta nyanlanda att starta eget”, 2016-04-11, http:/www.foretagarna.se/Opinion
Nyhetsarkiv/2016/april/snabbspar/ (Hamtad 2016-09-29).
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behandlade bland annat den individuella processen vid uppstart av foretag, vil-
ken typ av information och stod som efterfragades och andra behov som de
identifierat. Vidare tillfrdgades foretagarna hur de gatt tillvaga for att tillgodo-
gora sig den information som de haft behov av.

Varje intervju tog cirka 45-60 minuter att genomféra och totalt genomfordes
fem intervjuer pa telefon, tva intervjuer pa Stelacons kontor och en intervju pa
en foretagares kontor. Vid en av telefonintervjuerna anvandes telefontolkning
pa arabiska. Alla foretagare forutom tva har kommit till Sverige fran Syrien. Tva
av de totalt nio intervjuade foretagarna var kvinnor, resten man. De intervjuade
har varit i Sverige i mellan ett och fem ar.

Utdver intervjuerna med féretagare, genomfoérdes orienterande intervjuer med
aktdrer som arbetar nara uppstartsprocessen sarskilt avseende nyanlandas fore-
tagande. Férutom att ge sin bild av behov har nagra av dessa aktorer varit
mycket viktiga for rekryteringen av respondenter bland foretagare. Rekryte-
ringen ar baserad pa personliga kontakter som har framkommit genom intervju-
erna med aktérerna.

2.3. Disposition

Rapportens andra kapitel tar upp resultaten av intervjuerna och beskriver fore-
tagen och processen att start foretag. | kapitel 3 identifieras behov, huvudsakli-
gen baserat pa intervjuerna med foretagen. Kapitel 4 &r en sammanfattning.

TILLVAXTVERKET * RAPPORT 0209
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3.1.

Resultat

Stelacon har genomfort intervjuer med nio foretagare med atta olika foretag.
Nedan foljer en presentation av alla féretagare, samt en beskrivning av deras
erfarenheter av att fundera, starta, driva och utveckla foretag, det vill sdga de
fyra faser i kundresan som myndighetssamarbetet har tagit fram.

Beskrivning av de féretagare som ingick i studien

Foljande avsnitt innehaller presentationer av respektive foretagare med infor-
mation om alder, utbildningsbakgrund, tid i Sverige, foretagets uppstartsar,
foretagsform samt branschinformation.

Den forsta foretagaren som intervjuades ar en 39-arig revisor fran Syrien. For
fyra ar sedan anlande han till Sverige. Innan han kom till Sverige drev han ett
eget bokforingsféretag. Nuvarande féretag startades upp som enskild firma
2015 men gick 2016 over till att bli aktiebolag. Féretaget utfor reparationer av
mobiler och datorer samt importerar mobilaccessoarer fran Kina.

Den andra personen som intervjuades ar en 43-arig foretagare med civilingen-
jorsutbildning inom transport och teknik. Han féddes i Saudiarabien men bodde
i Syrien innan han kom till Sverige for tva ar sedan. Han har tidigare arbetat pa
chefspositioner inom byggbranschen med flera olika stora byggprojekt. Hans
plan ar att foretaget i Sverige skall startas upp i mitten av 2017. Féretaget kom-
mer vara verksamt inom byggbranschen.

Den tredje foretagaren ar utbildad arkitekt, ar 33 ar och kom till Sverige fran
Syrien for fyra ar sedan. Han har tidigare vana av att driva foretag tillsammans
med sin familj inom byggbranschen. Han vantar pa att fa sitt foretag registrerat
hos Bolagsverket. | nuldget planerar han att starta ett foretag som levererar
plasthandskar till sjukhus och vardcentraler.

Den fjarde och femte foretagaren i studien ar fran Armenien respektive Syrien
och kom bada tva till Sverige for cirka fyra ar sedan. Den ene foretagaren har
ingen tidigare arbetserfarenhet utan har studerat SFI och utbildat sig till kondi-
tor. Den andra foretagaren ar ocksa utbildad konditor och har jobbat inom kon-
ditoribranscheni 14 ar. Ingen av dem har tidigare erfarenhet av att driva foretag.
I'juli 2016 6ppnade de ett konditori tillsammans.

Den sjatte foretagaren ar en 43-arig civilingenjor i kemi som har tidigare erfa-
renhet av att driva eget foretag med forsaljning av jordbruksmaskiner och vissa
industriprodukter. Han anlande till Sverige fran Syrien for fyra ar sedan och star-
tade upp en enskild firma i borjan av 2013. | juli 2016 registrerade han féretaget
som aktiebolag. Foretaget ar verksamt inom bilbranschen och tillhandahaller
bildelar till andra foretag.

Den sjunde foretagaren ar 47 ar och kom till Sverige fran Syrien for snart 1ar
sedan. Han har en tvaarig juridisk utbildning och erfarenhet sedan tidigare av
att driva féretag med leverans av matvaror till affarer. Han har &ven erfarenhet
av odling av diverse slag. | Sverige har han registrerat ett varutransportféretag
men annu inte hunnit komma igdng eftersom hans fokus har legat vid att ta
svenskt korkort.

TILLVAXTVERKET * RAPPORT 0209
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3.2.

3.2.1

Den attonde foretagaren ar 29 ar med en utbildning inom affarsekonomi och
turkiska spraket. Foretagaren ar fodd och uppvuxen i Syrien men bodde de sista
fem aren i Turkiet innan han kom till Sverige i borjan av 2014. Han har tidigare
erfarenhet av jobb som forsaljare inom el- och belysningsbranschen. | Sverige
startade han en elektronik och belysningsfirma i juni 2016. Foretaget ar del av
en storre koncern som han jobbade inom i Turkiet.

Den nionde och sista foretagaren som intervjuades ar en 29-arig utbildad svet-
sare fran Syrien. Han anlande till Sverige for snart fem ar sedan. Han har tidigare
erfarenhet av att driva egna svetsfirmor i bade Syrien och Libanon. | augusti
2015 startade han ett svetsféretag i Sverige som ar registrerad som enskild
firma.

Fundera

| forsta fasen i kundresan undersoktes varfor respondenterna ville starta sitt
foretag, hur de utvecklade sin affarsidé och tankar kring inledande informa-
tionssdkningar. Vidare undersoktes formella eller informella kontakter som de
nyttjade for information och stéd i denna fas av processen.

Forsorjningsbehov, tillvaratagande av kompetens och vilja till sjdlvsténdig-
het ar alla motiv bakom viljan att starta foretag

Ett aterkommande motiv som anges bland foretagarna till varfor de startade
foretag ar forsorjningsbehovet, de vill kunna férsorja sig sjalva. Flera foretagare
uppger att de sokt efter ett jobb i Sverige men utan framgang. Att starta eget
foretag blev da en alternativ vag for att kunna etablera sig i det svenska samhal-
let. Nagra foretagare forklarar att de tankte att de snabbare skulle kunna fa en
inkomst genom ett eget foretag jamfort med att fortsatta sdka jobb.

"Jag sékte jobb under en lang tid utan att fa nagot jobberbjudande. Da bérjade
Jjag fundera pa om jag kanske skulle starta nagot eget.” - Intervjuperson med
konditori.

“Det har varit svart att hitta jobb och jag vill inte bli bidragsberoende.” - Inter-
vjuperson som ska starta varutransportforetag.

Ett annat motiv bakom uppstartande av foretag ar att foretagarna vill att deras
kompetenser ska kunna tillvaratas pa ett bra satt. Majoriteten av foretagarna
som intervjuats har universitetsutbildning. Flera féretagare anger att de startat
foretag for att de inte anser att de har funnit ett bra jobb som motsvarar deras
kompetens:

“Om det funnits mdjlighet for mig att fa ett bra jobb snabbt hade jag véntat ett
tag med att starta upp eget féretag. Men nu valde jag istllet att starta upp fére-
taget direkt istillet eftersom det &r svart att fa ett bra jobb hdr nu.” - Intervju-
person med el- och belysningsforetag.

"Jag har en jattebra utbildning och vill kunna fa ett bra jobb.” - Intervjuperson
med mobil- och dataféretag.

Alla foretagare forutom tva som intervjuats har tidigare foretagarerfarenhet. For
dem blir motivet bakom startande av foretag mer en fraga om livsstil och en
sysselsattningsform som de trivs bra med. Drémmar och visioner framtrader
tydligt i intervjuerna. Flera av dem startar upp foretag i andra branscher an de
som de har erfarenhet av sedan tidigare. En formaga att kartlagga olika mark-
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3.2.2.

3.3.

nader och att anpassa sig efter utbud och efterfragan framtrader sarskilt tydligt
i en av vara intervjuer:

"Det d&r inte sa stor konkurrens i denna sektor hér i Sverige. Det finns inte sa
manga féretag har som &r specialiserade i den hér typen av verksamhet. De kon-
kurrenter som jag har i nuldget dr mycket stora, som Mekonomen. Tack vare
detta har jag mdjlighet, som ett litet foretag, att erbjuda leverans och service
som blir mer personlig och anpasshingsbar beroende pa kundens énskan.” —
Intervjuperson med bildelsféretag.

Viljan att "gdra sig ett namn” i det nya landet och utveckla sitt varumarke ar
ocksa tydligt i nagra av intervjuerna. Att tidigare varit foretagare och lyckats
skapa sig ett positivt rykte i den branschen man varit verksam i blir en drivkraft
att upprepa samma bedrift i Sverige:

”Jag har haft féretag tidigare och tankte att jag ville ha det dven hdr ocksa i Sve-
rige. Jag vill kunna géra mig ett namn hér ocksa.” — Intervjuperson som ska
starta foretag med forsaljining av plasthandskar.

Internet en vanlig férsta informationskanal

Vilken typ av informationskanaler som har anvants i fundera-fasen skiljer sig at
mellan foretagarna beroende pa vilken bransch som de avser att bli verksamma
i. De foretagare som ville starta foretag i byggbranschen fokuserade mer pa
information om och inldsning av olika byggregler. Deras informationssdkningar
kan beskrivas som branschsinriktad:

"Det dr en utmaning [att starta upp foretag] eftersom det ar ett helt nytt system
med nya regler som jag inte har kunskap om an. Olika regler for konstruktion,
dgandeskap, skatt. (..) Arbetsférmedlingen anstranger sig det basta som de kan
for oss men for att fa specifik kunskap om vad som géller for byggindustrin
behéver vi leta reda pa den informationen pa egen hand.” — Intervjuperson med
byggforetag.

De foretagare som fokuserar pa forsaljning och distribution av varor uppger att
de i borjan sokte information angaende ekonomi, regler kring moms vid forsalj-
ning och importregler. Denna informationssékning kan bendmnas som mer all-
man eftersom informationen som efterfragades berorde regler som angar
manga olika branscher. Vanligaste kallan for informationssokning var internet,
flera uppger att de ocksa ringde myndigheter for att bekrafta viss information.

Flera foretagare uppger att de i den inledande fasen hade kontakt med olika
banker som en del i att forbereda sig att starta upp foretagskonto. Fragorna
som stalldes till bankerna i detta lage syftade mest till att skapa sig en dverblick
av de banker dar méjligheten fanns att bli kund:

”Jag har bara stéllt ett par fragor om vad jag behéver géra och hur kontakten
med banken blir i framtiden, men jag har inte sagt att just jag vill Iana.” — Inter-
vjuperson som ska starta foretag med forsaljning av plasthandskar.

Starta

Den andra fasen i kundresan fokuserar pa uppstartandet av foretaget. Respon-
denterna tillfrdgades om hur de gatt tillvaga i utformningen av affarsplan, hur
finansieringen fungerade, registrering av féretag och eventuellt anskaffande av
lokal. Aven i detta steg ar informella och formella kontakter av intresse.

TILLVAXTVERKET * RAPPORT 0209



13

3.3.1

3.3.2.

Affarsplan utformas i samrad med mentor

Gemensamt for samtliga foretagare som intervjuats ar att de anvant sig av
nagon form av mentor vid utformningen av sina affarsplaner. De flesta av fore-
tagarna har blivit tilldelade en radgivare via Arbetsformedlingens etablerings-
uppdrag, tva har tagit hjalp fran Almi, tva har nyttjat radgivare pa Nyforetagar-
centrum och en féretagare tog hjalp av vanner. Syftet med en affarsplan ar
bland annat att formulera féretagets verksamhet, struktur och tidsplan. Till skill-
nad fran fundera-fasen dar affarsidéerna i de flesta fall uppkom hos féretagarna
sjalva, har utformning av affarsplan tillkommit i samrad med en radgivare eller
annan typ av mentor:

"Forst pa Arbetsférmedlingen skulle jag géra en affdrsplan, den har jag Idmnat.
Arbetsférmedlingen har ldmnat den vidare till radgivare som jag pratade med.
Vi diskuterade brister och férdelar, vad som skulle vara kvar och férstarkas.” —
Intervjuperson som ska starta varutransportforetag.

" Jag tréffade en kvinna fran Nyféretagarcentrum som hjalote mig med afférs-
plan och sa. Jag tréffade henne tva ganger och berittade om var idé, sen skrev
vi ner en affdrsplan tillsammans. Vi tog inte hjglp av nagon annan person nér det
kom till afférsplan och sa.” —Intervjuperson med konditori.

" Jag gick en kurs pa ETU hos [namn pa radgivare] som &r konsult som hjalpte
mig med affarsplan. Sedan blev min affarsplan godkadnd.” -Intervjuperson med
el- och belysningsforetag.

Olika vagar till finansiering

Vagen till finansiering ar det som skiljer foretagarna i studien mest fran varan-
dra. Den mest uppenbara skillnaden i finansiering ar den mellan de personer
som har féretagarerfarenhet sedan tidigare och de som ar helt nya som egna
foretagare. Hos dem med tidigare foretagarerfarenhet uppger flera att de haft
mojlighet att fa ekonomiskt stod fran tidigare affarskontakter som vet att de ar
tillforlitliga personer att lana ut pengar till:

"Min afférspartner I6ste den ekonomiska biten. Jag har dven kontakter i Kina
som kunde lana ut pengar till mig eftersom vi har haft tidigare kontakt nér jag
bodde i Syrien.” —intervjuperson med mobil- och dataféretag.

"Vi pratar just nu med finansidrer, vi har vara pengar, vi kdnner personer fran
Mellandstern fran tidigare foretag som vill finansiera oss. Det var inte svart att
leta reda pa folk som ville hjalpa oss.” —Intervjuperson med byggforetag.

Tva foretagare har ansokt och blivit beviljade ekonomiskt stod fran Almi. En
tredje har ansokt och vantar pa att fa besked. En annan foretagare uppger att
han fatt finansiering fran Arbetsformedlingen via ett starta foretag-bidrag. En
av de foretagare som sticker ut fran dévriga genom att ha fatt ekonomisk hjalp
fran turkiska ambassaden eftersom han bodde i Turkiet tidigare och nu via fore-
taget saljer turkiska produkter:

"Pa turkiska ambassaden har de en afférsavdelning som tar hand om turkiska
féretag utomlands. De hjdlper darfor mig hér, stédjer mig med radgivning och
sant, hjdlper mig att boka seminarier och hjalper till att betala. Alla kostnader,
kataloger, material, allting som vi delar ut till kunder far vi 50 % pa.” —Intervju-
person med el- och belysningsforetag.
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3.3.3.

3.3.4.

Ett annat foretag som sticker ut ar de tva affarskompanjoner som startat ett
konditori. Nar de far fragan om hur de har finansierat foretaget svarar de att de
dels har fatt pengar fran familjemedlemmar, men den storsta delen av finansie-
ringen har tackts genom pengar som sparats ihop under manga ar. Foretaget ar
det enda i studien som finansierat sitt foéretag helt genom eget kapital.

Natverk en av de viktigaste komponenterna

Vid start av foretaget ndmner flera foretagare natverksbyggande som en foérut-
sattning for att lyckas i etableringen av foretaget. Genom att bygga upp ett nat-
verk med kontakter bygger man ocksa upp fler mojligheter for foretaget. Flera
aktdrer har som del i sitt uppdrag som foretagsframjande att erbjuda mojlighe-
ter for nyanlanda féretagare eller blivande foretagare att knyta kontakter med
andra personer i liknande situation. Det har inte uppgetts i intervjuerna att
nagon foretagare har deltagit i natverkstraffar som ar branschspecifika. Flera av
foretagarna uppger att de lart kdnna personer via etableringsverksamheten pa
Arbetsformedlingen. Nastan alla foretagare uppger att natverk ar nagot som de
maste arbeta vidare pa, som maste vaxa vytterligare for att de ska lyckas med sin
verksamhet. En féretagare som tar hjalp av turkiska ambassaden uppger att han
fatt hjalp med listor Over registrerade foretag i branschen. Tva har sokt informa-
tion om foéretag via branschorganisationers hemsidor. En féretagare uppger att
han sedan tidigare hade bekanta i branschen som har kunnat férmedla lampliga
kontakter:

”Jag har sékt, ndtverk ar helt avgérande. Jag har fatt kontakter till féretaget
genom kompisars kompisar som hjalot mig. (..) Man maste kdnna nagon svensk
person som har jobbat i branschen.” — Intervjuperson med svetsforetag

Majoriteten av foretagarna uppger att de pa ett eller annat satt upplevt brist pa
natverk som ett hinder for foretaget. Men nagot som har framgatt i intervjuerna
ar att foretagarna ar ambitidsa och kreativa i sina satt att forsdka bygga upp
natverk. En foretagare berattar att han fick kontakt med en person pa en bil-
firma som lagade hans bil som senare blev en vardefull kontakt nar han startade
foretaget. En annan foretagare uppger att han anmalt sig till branschmassor for
att kunna knyta kontakter genom att prata med deltagare, bade utstéllare och
besokare:

"Natverk ar jatteviktigt. Problemet &r att jag inte har ett natverk har i Sverige,
det maste fa véxa fram. Alla mina idéer dr beroende av nédtverk, bade av kunder
och partners, mycket viktigt att bygga upp relationer. Till exempel férséker jag
delta i méssor trots att jag inte riktigt forstar allt sa gar jag fér att skaffa kontak-
ter.” —Intervjuperson som ska starta foretag med forsaljning av plasthandskar

Anskaffande av lokal

De flesta av féretagarna i studien har foretagslokal. Beroende pa verksamheten
ser lokalerna lite olika ut och har varit olika svara att fa tag pa. En féretagare
som har en svetsfirma hittade sin lokal via Blocket, men berattar att det tog ett
tag for honom att hitta ndgot eftersom han hade flera krav pa lokalen som
bland annat rorde sakerhet och storlek. En annan féretagare uppger att han fick
tillgang till lokal genom sin svenska affarspartner som hade kontakt med en per-
son som hade mojlighet att dverlata en lokal som redan var utformad som en
butikslokal. De tva foretagare som har ett konditori berattar att de en dag gick
forbi en tom lokal dar det stod att lokalen var tillganglig for uthyrning. Méjlighe-
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ten att hyra lokalen som dessutom hade ett bra ldge var en av de avgdrande
faktorerna som avgjorde uppstarten av foretaget.

En av foretagarna som intervjuades lyckade skaffa kontor i ett kontorshotell. Dar
har foretaget tillgang till tva egna rum samt ett konferensrum som de har moj-
lighet att anvanda nar de visar upp sina produkter for kunder som ar pa besok.
Men i nuldget ar foretagaren ifraga intresserad av att hitta en foretagslokal dar
de kan ha bade kontor, ett rum for produktsvisningar och en lagerlokal. Det spe-
ciella 6nskemalet forsvarar mojligheterna att hitta en lokal som passar andama-
let:

"Vimaste flytta till ett stalle som har lager ocksa. Vi maste ha ett eget 'show-
room’. Det ar jobbigt att flytta produkterna fram och tillbaka [mellan kontor och
showroom], det r tunga grejer. Men det &r svart att veta vilken lokal vi vill ha
eftersom jag inte vet hur manga produkter jag kommer vaga investera i till en
bdrjan.” — Intervjuperson med el- och belysningsforetag

Driva

| denna fas av processen fokuserades fragorna kring, forutom kontakter, hur de
gar tillvaga nar de gor bokforingen i foretaget, hur de marknadsfér sig och
behovet att som foretagare i Sverige lara sig att kommunicera pa svenska.

Bokfdéring

Nastan alla foretagare i studien har anlitat eller planerar att anlita en bokférings-
byra som tar hand om foretagets bokforing. Tva anledningar bakom att anlita en
person externt aterkommer i flera intervjuer, den forsta ar att ndgra av foreta-
garna beddémt att det kommer spara tid att anlita nagon istallet for att lara sig
bokforing sjalva. Den andra dterkommande anledningen ar att de kénner sig
osakra pa regler kring moms, skatt och andra ekonomiska fragor. Flera uppger
att det upplever att reglementet ar striktare i Sverige an i Syrien. En féretagare
uppger att han blir orolig varje gadng har far nagot brev ifran Skatteverket:

"Varenda gang som jag far ett brev hem fran Skatteverket blir jag radd eftersom
Jjag bérjar tdnka att jag kanske glomde att betala eller nagot liknande. Det &r
mycket striktare har dn i Syrien.” —Intervjuperson med bildelsforetag.

En annan foretagare berattar att han de tva forsta manaderna efter att han star-
tat foretaget inte forstod att han behdvde betala skatt eftersom féretaget inte
hade salt ndgonting an. Detta forde med sig flera paminnelser och han forklarar
att han var orolig for att hamna hos Kronofogden:

"Né&r jag registrerade mig hér i Sverige glémde jag att jag maste betala varje
manad till Skatteverket. Jag visste inte, jag gick 2 manader utan att betala. Jag
loggade in till Skatteverket och da sag jag att jag hade missat att betala. Det var
néra att hamna hos Kronofogden. Jag tycker att de &r for harda.” —Intervjuper-
son med el- och belysningsféretag.

For att kunna 16sa den har typen av situationer valjer flera av féretagarna att
anlita en bokforingsbyra eller ta hjalp av nagon familjemedlem med kunskaper
om bokforing. Tre foretagare uppger att de bokfor pa egen hand eller vill lara
sig att bokfora. En av foretagarna ar utbildad revisor med ett egengjort bokfo-
ringsprogram som han i framtiden hoppas kunna salja. En annan féretagare tar
hjalp av ett foretag som har kontor i samma byggnad for att lara sig bokfora pa
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egen hand. Den tredje uppger att han formodligen kommer anlita en revisor i
framtiden men han forklarar ocksa att han vill kunna lara sig bokforing sjalv
ocksa:

" Jag kommer behdva en revisor men jag kommer ga igenom fragor om bokfo-

ring sjdlv ocksa. Jag maste ocksa kunna delta och forsta hur det fungerar sa att
den revisor som jag anstéaller inte gér nagra misstag. Eftersom det finns manga
formuldr sa maste jag kunna férsta dom sjalv ocksa.” — Intervjuperson som ska
starta foretag med forsaljining av plasthandskar.

Marknadsféring

De foretagare som intervjuats som hunnit driva foretaget ett tag har lyckats 16sa
det forsta steget i att hitta ratt kontakter for att kunna starta féretaget. Vad som
framgar i intervjuerna ar att nagra av dem forsoker hitta strategier for att mark-
nadsfora foretaget sd att natverket av kunder och affarskontakter kan vaxa.
Kunskap och information om marknadsforing har féretagarna tillgodogjort sig
pa olika satt. En foretagare kontaktade ett foretag som skulle hjalpa till att
trycka foretagsloggan pa en del produkter. Tyvarr slutade det inte bra i detta
fall:

"Jag betalade en person som hade ett féretag som tryckte upp almanackor. Jag
betalade 50 000 kr till honom. Men det blev aldrig nagonting med det, jag blev
lurad.” —Intervjuperson med mobil- och dataféretag

Den foretagare i studien som far ekonomisk hjalp fran turkiska ambassaden har
kunnat stalla ut pa olika branschmassor for att marknadsfora foretaget. Tack
vare det ekonomiska bidraget behover foretaget inte investera allt pa egen hand
i marknadsforingen:

"Om vivill stélla ut pa méassor sa far vi 50 procent. Jag betalar 300 000 kr fér att
stélla ut pa mdssa och far hélften av dem.” —Intervjuperson med el- och belys-
ningsforetag.

En foretagare som blir tillfrégad om marknadsforing berattar att han anser att
vilken typ av foretagskultur som man befinner sig i har stor betydelse fér hur
foretaget ska marknadsforas. For honom ar det viktigt att visa pa en god karak-
tar i kontakt med nya kunder, att komma i tid till mdten ar mycket viktigare i
Sverige an i Syrien forklarar han. Att anstranga sig for att vara trevlig ar ocksa
nodvandigt for att fa ett gott rykte som foretagare har, marknaden inom den
bransch han ar verksam i ar mindre an i Syrien vilket gor att foretagare har kan-
ner varandra battre har:

”"De sociala koderna &r sa annorlunda hér jgmfort med Syrien. Har r det viktigt
att alltid vara i tid for att bevisa att du har en stark karaktar. Detta &r nagot som
man 1ar sig med tid och erfarenhet.” — Intervjuperson med bildelsforetag.

De tva foretagare i studien som driver ett konditori tillsammans beréattar att de
inte lagt ner ndgon namnvard tid pa marknadsforing. Féretaget har marknads-
fort sig pa egen hand, de haller till i en lokal med bra lage dar mycket folk gar
forbi. Nar de sedan staller ut allt fikabrod i lokalen sprider sig doften ut pa gatan
och lockar folk att ga in och kdépa nagot.
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Instdllning till att l1ara sig svenska

Foretagarna i studien har olika perspektiv pa inlarning av det svenska spraket.
Beroende pa om de tanker sig att foretaget ska salja till utlandet eller om de har
direktkontakt med féretag eller privatpersoner ser resonemangen lite olika ut.
Alla nio féretagare i studien uppger att de beddmer sina svenskakunskaper som
daliga eller okej, ingen av dem talar svenska flytande. Majoriteten av foretagarna
kan tala engelska och upplever att det fungerar bra att kommunicera eftersom
nastan alla de talat med i Sverige har goda engelskakunskaper. En foretagare
forklarar att de har prioriterat bort att lara sig svenska eftersom de upplever att
det skulle ta for lang tid fér dem att lara sig svenska innan de startade foretaget:

"Vivill inte slésa nagon tid pa att ldra oss spraket, vi ville bara starta féretaget.”
—Intervjuperson med byggféretag.

Flera av foretagarna har tagit hjalp av rddgivare som kontaktat myndigheter
med olika fragor. Tva féretagare uppger att de fortfarande har kontakt med sin
radgivare pa Almi, en féretagare har en svensk kompanjon som skoter mycket
av den externa kontakten och flera andra uppger att de tagit hjalp av radgivare
via Arbetsformedlingens etableringsverksamhet. En foretagare berattar att han
kom overens med sin fru att hon skulle fortsatta ga kurser och lara sig svenska
medan han istallet enbart kunde fokusera pa att starta foretaget. Han forklarar
att de kompletterar varandra pa ett bra satt:

"Jag kan prata lite svenska. Problemet ar tiden. Jag bérjade med SFI men det
tog alldeles for lang tid. Jag gjorde en éverenskommelse med min fru att jag
skulle koncentrera mig pa att starta upp féretaget medan hon fortsatte att stu-
dera svenska. Jag tror att ndr du kan engelska hér sa gar det okej, de flesta talar
engelska har. Men i speciella fall behéver du kunna svenska och da hjaloer min
fru mig med éverséattning.” —Intervjuperson med bildelsfoéretag.

Att brist pa sprakkunskaper blir en barriar i foretagets etablering uttalas mer
konkret hos tva av foretagarna. Den ena foretagaren uppger att han maste ta
hjalp ifran foretagets praktikanter nar de ska ringa runt till féretag och salja in
sina produkter. Han beddmer sin svenska som okej men nar det galler forsalj-
ning upplever han storre sprakbarriarer. En foretagare med egen svetsfirma for-
klarar att hans brist pa svenskakunskaper har varit ett hinder for honom i flera
avseenden:

"Né&r jag startade féretaget var jag mycket sémre pa svenska sa det var lite svart,
eftersom mycket information till egna foretagare ar pa svenska. (..) Bokforing,
fakturering. Det hade inte gatt utan min flickvan, speciellt inte ndr jag inte kunde
sa bra svenska.” —Intervjuperson med svetsforetag.

Utveckla

| den sista fasen av féretagarprocessen har intervjuerna fokuserat kring hur
foretagarna tanker kring foretagets utveckling pa sikt, ambitionsnivaer och
deras forhoppningar. De har ocksa fatt resonera kring vilka rad de skulle ge till
andra nyanlanda personer som ar intresserade av att starta upp egna foretag i
Sverige.
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Samtliga foretagare vill att deras féretag ska vaxa

Gemensamt for foretagarna i studien ar att deras ambitionsnivaer for foretagen
ar hoga. | flera av intervjuerna berattas det om hur malet med foretaget ar att
skapa sig ett varumarke som kan bli lika kant som andra stora féretags varumar-
ken:

"Om 10 ar vill jag att vi ska bli lika stora som typ Bauhaus, eller Clas Ohlsson.” —
Intervjuperson med el- och belysningsféretag.

En foretagare med tidigare foretagserfarenhet fran Syrien vill kunna uppna lik-
nande mal i Sverige:

"Jag siktar hégt med mina féretag, i Damaskus var jag ratt kdand fér mina fore-
tag, jag vill att mina féretag ska vara klass 1-féretag.” — Intervjuperson som ska
starta foretag med forsaljining av plasthandskar.

Samtliga foretagare berattar att de pa sikt hoppas kunna investera i att anstalla
fler personer i foretaget. | nulaget har tva foretag praktikanter anstallda som
Arbetsformedlingen hjalper att betala ut 16n till. En foretagare forklarar att han
vill kunna anstalla personer som tack for att det svenska samhallet har gett
honom en chans att starta ett nytt liv:

" Jag ville inte komma till Sverige och inte géra nagonting. Jag ville géra ndgon-
ting bra, betala skatt, anstalla folk” — Intervjuperson med el- och belysningsfo-
retag.

Att starta ett foretag ar for flera i studien endast ett forsta steg mot ett hogre
mal:

"Jag vill véaxa, jag vill bli ett stort namn. Jag vill kunna anstalla fler personer” —
Intervjuperson med svetsforetag.

" Jag &r valdigt optimistisk, jag tror att det kommer att ga bra. Jag forverkligar
drommen och expanderar. Som sagt det &r bara bérjan for mig. Mitt mal ar
stérre.” — Intervjuperson som ska starta varutransportféretag

Lara sig svensk foretagskultur, kontakta myndigheter direkt och férbereda
foretagsstart i ett tidigt skede &r alla tips till framtida foretagare

Att komma till ett nytt land och starta foretag kan innebéara att behdva satta sig
in i ett nytt regelverk, kartldgga den svenska marknaden och att lara sig det
svenska spraket. Foretagarna fokuserar pa lite olika omraden nar de blir tillfra-
gade vilka rad de skulle ge till andra nyanlanda personer som vill starta upp
egna foretag i Sverige. Men ett rad som flera av dem tar upp ar att lasa pa om
skatteregler och andra ekonomiska faktorer som berér féretag:

*Jag tror att de nya behéver mer information hur man betalar skatt och hur hég
den ar” — Intervjuperson som ska starta varutransportforetag.

L dra sig sjalv om olika regler och skattefragor’— Intervjuperson som ska starta
foretag med forsaljning av plasthandskar.

Tva foretagare rekommenderar att man skaffar sig en god dverblick av den
svenska marknaden. Att tala med personer som har egen erfarenhet av den
bransch som man ar intresserad av ar ett tips som bada ger:
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"De maste jobba hart. De maste ldra sig hur efterfragan ser ut i Sverige, det skil-
Jer sig at beroende pa vilken bransch man Vvill vara verksam i. De maste kontakta
personer med ratt erfarenhet.” — Intervjuperson med byggforetag.

"Man maste lara kdnna nagon svensk person som har jobbat med den bransch
som man ar intresserad av.” —Intervjuperson med svetsforetag..

En foretagare berattar att forutom att lara sig om svensk foretagskultur sa
tycker han att man ska starta foretaget sa snabbt som mojligt. Hans tips ar att
man startar féretaget nar man fortfarande ar i etableringsprogrammet. Om man
startar igang nar man fortfarande ar i etableringsverksamheten ar det lattare att
fa hjalp av radgivare som arbetar i verksamheten:

"De flesta personer kommer och gar det 2-ariga etableringsprogrammet for att
de vill starta ett féretag. Men efter att de &r klara sa gér de ingenting, istéllet gar
de till socialkontoret eller bara stannar hemma. Mitt rad éar att bérja forbereda
foéretagsstart redan under tiden du &r i etableringsprogrammet, att starta med
affarsplanen och bérja bygga upp ett natverk. Det 3r mycket enklare att gora
det ndr du har personer runtomkring som &r dar for att hjdlpa dig. Men den allra
viktigaste kunskapen efter att du startat féretaget ar att lara dig svenska affars-
koder, att vara valdigt trevlig mot kunder, respektera tider, att ha en bra karak-
tar” —Intervjuperson med bildelsféretag.
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4.1.

4.1.1.

Identifiering av behov

Féretagarna har behov av kunskap, information och kontakter

| intervjuer med foretagarna framkommer behov inom flera omraden. Dessa kan
sorteras in under kunskap (till exempel om ekonomisk redovisning), information
(till exempel om skatter) och kontakter (till exempel kunder). Det finns individu-
ella skillnader bland féretagarna rérande vilken typ av kunskap, information eller
kontakter de behover.

Kunskapsbehov rér ekonomi, branschkdnnedom och kultur

Kunskap kan, pa ett forenklat satt, beskrivas som information som man tillagnat
sig. Samtliga av de intervjuade sdger att det ar viktigt att ha kunskap om eko-
nomi. Med det avses att det kravs kunskap om bokféring och redovisning for att
kunna uppfylla de krav som stalls pa foretagare inom dessa omraden. Flera av
foretagarna har valt att engagera en revisor for att fa hjalp med ekonomin nar
den egna kunskapen inte ar tillracklig. I vissa fall finns kunskapen inom foéreta-
get, till exempel genom en partner eller ndgon narstdende. Andra har valt att
anlita en revisor. Men, som en av de intervjuade papekar, det ar nodvandigt att
ocksa sjalv ha kunskap om regler inom omradet och att kanna till bokféringen
eftersom det ar foretagaren som ar ansvarig for det som redovisas till myndig-
heter.

Det finns intressanta skillnader mellan de intervjuade avseende kunskapen om
den bransch de har valt att starta foretag inom. Tva av foretagen ar hantverkar-
yrken, konditori och svetsare, bada dessa foretag har lang erfarenhet av respek-
tive yrke, men bara den ena har erfarenhet av féretagande sedan tidigare. Res-
terande av de intervjuade foretagarna har valt att starta sina féretag i branscher
som de inte har nagon direkt tidigare erfarenhet av - de har daremot lang erfa-
renhet av att driva foretag.

Ovanstdende skillnader i branscherfarenhet ger ocksa skillnader i vilka behov de
ger uttryck for i intervjuerna. Foretaget som driver konditori uttrycker endast att
de behover kunskap om hur ekonomin skall hanteras, i 6vrigt gor deras langa
branscherfarenhet att de inte anser sig behdva nagon sarskild fordjupad kun-
skap om det. De foretagare som har gett sig in i en ny bransch papekar utover
det ekonomiska ett behov att 1&ra sig mer om marknaden och kunder, vilket kan
anses vara branschkunskap. Den enskilda sektorn kan ocksa skapa skillnader i
kunskapsbehov: de som ar inriktade pa forsaljining uttrycker inte sa stort behov
av branschkunskap, medan en person i byggsektorn ser ett behov av att kanna
till den svenska branschen.

"Fér att & kunskap specifikt vad som géller fér byggindustrin behéver vi leta
reda pa den informationen pa egen hand.” - féretagare om att fa branschinfor-
mation.

Manga av de intervjuade, alla utom ett av foretagen, har tidigare och lang erfa-
renhet av att driva féretag, men inte av att driva féretag i Sverige. Det aterspeg-
las i att nagra uttrycker ett behov av skaffa kunskap om den affarskultur som
finns i Sverige. Med det avses bland annat hur kunder bemodts och mdteskultur.
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Aven om de intervjuade féretagarna i stor utstrackning inte har sett svenska-
kunskaper som nodvandigt for att starta foretag finns det behov av att ha till-
gang till nagon som kan spraket. Det visar sig dels genom vad de intervjuade
sager om sina radgivare, dels genom att de anlitar svenska revisorer eller bokfo-
ringsbyraer. Det kan ocksa uppsta behov av att anstalla svensktalande personer:

"Jag behdver nu bara personer som talar flytande svenska som kan ringa och
boka tider och presenterar féretaget. Jag har dalig erfarenhet nér jag sjalv har
ringt, eftersom jag inte riktigt kan évertala pa svenska.” - en av de intervjuade
om kundkontakter

Informationsbehovet rér framférallt skatter

Informationsbehovet, till skillnad fran kunskapsbehovet, beskriver behov av
fakta eller upplysningar som inte nddvandigtvis maste omsattas i kunskap, men
som bor vara tillgangligt att sdka efter. Alla foretagare anser att det behdvs
information om skatter. Aven de som har anlitat revisorer eller bokféringsbyraer
anser att det ar viktigt med mer och tydlig information om skatteregler. Nagon
har upplevt problem med att fa entydiga svar fran Skatteverket nar personen
har stallt fragor, den upplevelsen har personen ocksa haft i kontakten med Tull-
verket. Annan information som ett par av féretagarna saknade var information
om marknadsforing, exempelvis hur man hittar information om reklamplats

Vad géller informationsbehov ansag en av de intervjuade att mojligheten att
starta foretag skall presenteras for nyanlanda mycket tidigt i deras etablerings-
process, kanske redan nar de anlander och far sin forsta information som asylso-
kande. Darigenom kan de tidigt starta sin verksamhet om de ar intresserade av
att driva foretag, istallet for att ga passiva genom hela etableringsprogrammet:

"Man &r lite osdker i det nya landet. Mer information kan géra att fler vagar géra
det. Att informera de nyanldanda om mdjligheter att starta féretag.” - en av de
intervjuade om vikten av att fa information tidigt.

Kontakter ar viktigt for att fa rad, kunder och finansiering.

Det finns ett behov hos flera att ha kontakt med radgivare. En del har sett
enskilda personer som de har fatt kontakt med via Arbetsformedlingen som
mentorer och har fatt mycket stod och vagledning fran dem. Andra har haft god
hjalp av Nyforetagarcentrum och av ALMI. Den hjalp som de har fatt ar rad nar
de har haft svart att veta hur de skall ga vidare i processen eller var de skall hitta
mer information om branschen. Flera av foretagen ser ocksa revisorn eller bok-
foringsbyran som en radgivare som skall vara till hjalp i ekonomiska fragor och
flera har for avsikt att vanda sig till ndgon radgivare ocksa i framtiden nar de dri-
ver foretagen. Ett par av de intervjuade har ocksa haft informella kontakter som
kanal for att fa radgivning:

"Nétverk ar helt avgérande. Kompisars kompisar. Det ér jattesvart, flickvdnnen
har hjalpt till jattemycket, det &r sa mycket regler har, hur man fakturerar, allt.
Man maste kdnna nagon svensk person som har jobbat.” - en av de intervjuade
om att fa rad och stod

De intervjuade foretagarna ser positivt pa bemodtandet fran de myndigheter
som de har haft kontakt med. Daremot anser en av de intervjuade att handlagg-
ningstiden hos Bolagsverket for registrering av foretag ar alldeles for lang efter-
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4.2,

som det forsvarar att komma igdng med foretaget. Tva av de intervjuade tycker
att det ar svart att fa tydliga svar pa fragor;

" Jag fragade en frdga mer an 100 ganger och jag fick olika svar varje gang. Jag
fragade om moms och om jag skulle betala direkt nér vi importerar varor och jag
fick olika svar varje gang.” - foretagare om att fa svar pa fragor fran myndighe-
ter.

Behovet av natverk for att skaffa kunder omnamndes av tva av foretagarna.
Som namndes tidigare ar det flera av foretagarna som har startat sin verksam-
het i nya branscher, de ar dessutom i ett nytt land. Det gor att de mdjliga affars-
kontakter som de har tillgang till ar begransat. Nagon av de intervjuade forsoker
skapa kontaktytor genom deltagande i massor, en annan har atit anstallda
praktikanter géra listor med mojliga kunder:

"Natverk ar jatteviktigt, helt avgdrande. Problemet ar att jag inte har ett ndtverk
hér i Sverige, det maste fa vaxa fram. Mina idéer &r beroende av nétverk, bade av
kunder och partners, mycket viktigt att bygga upp relationer. Till exempel forsé-
ker jag delta i mdssor trots att jag inte riktigt férstar allt sa gar jag fér att skaffa
kontakter” - en av de intervjuade som forsdker bygga upp ett natverk.

"Nej, jag hade inga direkta kontakter inom branschen innan, efter att jag dppnat
fixade jag kontakter via vanners vanner som kande folk i branschen. Jag fick
kontakt med en byggfirma som kunde fixa lite jobb till mig.” - en av de intervju-
ade som har skaffat kunder genom sitt natverk.

Konditoriféretaget som ar etablerat i en bransch som féretagarna kanner val till,
har haft ganska latt att skaffa kunder genom kontakter med grossister och tidi-
gare kollegor. Ett mer informellt natverk har haft stor betydelse for ytterligare
en av de intervjuade foéretagarna. | det fallet var de informella natverken vikti-
gare an myndighetskontakter eftersom foretagarens svenskakunskaper var
mycket begransade vid uppstarten och de informella kanalerna kunde ge stod i
att forsta information.

En viktig fraga for de intervjuade ar finansiering av foretagens uppstart. Tva av
foretagen har fatt investeringar fran tidigare affarspartners i utlandet, eller stod
att starta upp svenska filialer. Fér dem har tidigare kontakter varit avgérande for
finansiering. Flera av foretagen har fatt stod via Arbetsformedlingen och/eller
ALMI till att finansiera uppstarten. De har ambitionen att starta i liten skala och
sedan finansiera investeringar i foretaget med intjanade medel. Ett av foéretagen
finansieras genom sparkapital fran en av foretagsagarna.

| samband med finansiering kan ocksa ndmnas att ett av de intervjuade foreta-
gen har haft svart att fa finansiering via svenska banker. Problemen har rort
langsam handlaggning som slutligen inte heller har lett till att foretagaren har
fatt oppna konto. Det har ocksa varit svart att fa fora dver kapital fran utlandet
(utanfor EV).

Ovriga aktorers behovsidentifiering

| detta avsnitt redogdrs dels for resultaten av de orienterande intervjuer som
holls med aktorer under september, 2016, dels for Tillvaxtverkets rapport 0201
fran juni 2016, om Migration, foretagande och etablering. | rapport 0201 har ett
flertal aktdrer som ar involverade i nyanlandas etableringsprocess intervjuats
och den bygger ocksa pa analys av skriftligt material.

TILLVAXTVERKET * RAPPORT 0209



23

4.2.1.

4.2.2.

Hinder finns pa strukturell niva, aktorsniva samt pa individniva

Tillvaxtverkets rapport 0201, listar hinder for nyanlanda att starta foretag pa tre
nivaer: strukturell niva, aktérsniva och individniva.

P4 strukturell niva identifieras ett behov av tydligare roll- och ansvarsfordelning
mellan olika aktorer (kommuner, statliga myndigheter, foretagsradgivare). De
olika funktionerna kan besta, men ett évergripande, samordnande ansvar borde
inrattas. Migrationsverket identifieras som den aktdér som boér kunna samordna
detta nationellt.

Pa aktorsniva (foretagsframjande aktorer) finns flera exempel pa engagemang
for nyanlandas foretagande. Med fungerande samverkan skulle deras arbete
med mentorskap, radgivning och natverksetablering ges storre mojligheter att
lyckas. Om de nyanlanda tidigt far kontakt med foretagsframjande aktorer ges
foretagarna battre forutsattningar att lyckas. Behov kopplat till detta ar radgiv-
ning pa fler sprak an svenska, samt starkare informationsinsatser for att upplysa
nyanlanda om dessa aktorers arbete.

Att erbjuda stod som ar individanpassad ar ocksa viktigt for att starka mojlighe-
terna till eget foretagande bland nyanlanda. Att individanpassa stddet innebéar
att ta hansyn till de skilda erfarenheterna, kunskaperna och férutsattningarna
hos de nyanldnda som grupp. Stddet som ges till enskilda handlaggare/radgi-
vare pa myndigheter, kommuner och andra organisationer som verkar foretags-
framjande for nyanlanda bor ocksa individanpassas eftersom grundforutsatt-
ningarna i detta kollektiv ocksa skiljer sig at.

Orienterande intervjuer med aktorer

De orienterande intervjuer som genomférdes under september syftade framfo-
rallt till att ge en bild av de behov som personer som arbetar praktiskt med stdd
till nyanlanda foretagare har identifierat. Det andra syftet var att identifiera fore-
tagare som kunde vara intresserade av att intervjuas for studien. Tre verksamhe-
ter valdes ut for de orienterande intervjuerna: AF Etableringen i Spanga, Bot-
kyrka kommuns SFI for foretagare, samt Strangnas Business Park. Darutdver
intervjuades Svenskt Naringsliv angaende ett pilotprojekt dar mojligheterna for
nyanlanda att starta foretag testades i praktiken.

Ett dvergripande problem som identifierades i intervjuerna ar att information
om att det finns mdjlighet att starta féretag inom etableringsprocessen inte
sprids till de nyanlanda. Det skulle behdvas information tidigt i processen och
den skulle behdéva vara tillganglig pa fler sprak an svenska. Det vore bra om den
informationen &r samordnad mellan de myndigheter som ar involverade pa
nationell niva (Migrationsverket och Arbetsformedlingen). Ocksa radgivning och
kurser behover finnas tillgangligt pa fler sprak an svenska.

Att fa tillgang till branschnatverk och mentorer ar ocksa viktigt enligt intervju-
erna. Det kan vara en aktivitet som drivs av myndigheter tillsammans med
andra aktorer; att ge kontaktytor for framtida kunder eller andra affarsrelationer.
Med ett bra natverk dkar den enskilda féretagarens trygghet och det ger stod i
stora och sma saker. Det har nagot som de intervjuade anser att myndigheter
kan bidra med.

Ett specifikt problem inom Arbetsférmedlingen ar att deras handlaggare inte
registrerar om en person har foretagarerfarenhet. | registreringen/inskrivningen
framgar det inte heller vilka personer som skulle ha ett intresse av att starta
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4.3.

4.3.1.

foretag. Det problematiska i att inte registrera denna typ av information ar att
man missar en potentiell etableringsvag for de personer som ar intresserade av
eget foretagande. Arbetsformedlingen har ingen mojlighet att nd denna grupp
specifikt med information eftersom det inte registreras vilka som ar intresserade
av att starta foretag.

Det finns ett behov av att myndigheter generellt blir battre pa att se till indivi-
dens behov och erfarenheter. Det skulle gdra att det blev |attare att matcha per-
soner med ratt bana. Manga myndigheter fortsatter i invanda spar, men de kan
behdva anpassa arbetssatten.

Jamforande analys mellan svenska och nyanlanda féretagare

Under varen 2016 avslutade Stelacon ett projekt for Tillvaxtverket om hur man-
liga foretagare tar till sig information i uppstartsfas. Det projektet genomférdes
dels genom en litteraturkartldggning dels genom intervjuer med foretagare. Lit-
teraturen som soktes var sarskilt inriktade pa skillnader mellan manliga och
kvinnliga féretagares informations- och kunskapsbehov. Den andra delen
bestod av intervjuer med cirka 30 féretag om deras uppstartsfasen, informa-
tionsbehov och kunskaper. Nedan redogdrs for resultatet av den studien.

Resultat av litteraturkartlaggning

Kartlaggningen visade att kunskapsbehovet | féretagarens uppstartsfas kan
variera beroende av kdn men ocksa utifran andra faktorer. Exempel pa andra
forklaringsfaktorer kan vara branschtillnérighet, upplevda problem eller svarig-
heter, utbildningsniva och intresse av larande, tillgang till socialt natverk,
omvarldens forvantningar eller tilltro till den egna kompetensen. Det finns troli-
gen lika manga beskrivningar pa tillvdgagangssatt som det finns antal foreta-
gare. Hur foretagaren i uppstartsfas gar tillvaga for att fa ny kunskap, beskrivs
troligtvis darfor bast som en kombination av olika faktorer.

Utifran kartlaggningen konstaterades foljande:

« Det finns olika former av kunskap och vilket behov en individ har av en viss
typ av kunskap ar troligen till viss del branschspecifik och beror ocksa pa
vilka svarigheter en foretagare upplever. De allra flesta foretagare, oavsett
kon anger “administrativa hinder” som stérsta svarigheten med att vara
egen foretagare. "Hinder vid kundkontakter” &r ocksa ett vanligt upplevt
problem.

«  Givet att administrativa hinder upplevs som den stérsta svarigheten med att
vara foretagare, bor den kunskap som foretagare efterfragar kunna erhallas
bland annat via myndigheter. Informationen finns ofta i nedskriven form och
pa ett relativt enkelt satt dverforas fran en person till en annan.

« Socialt kapital, tillgang till ett socialt natverk, anses vara en viktig del i infor-
mationsdéverforing.

«  Stereotyper kan paverka entreprendrens sjalvfortroende eller sjalvkompe-
tens. Tidigare studier har lyft det faktum att sjalvkompetensen kan ha hogre
paverkan pa beslutet att starta eget foretag an exempelvis socioekono-
miska forklaringsfaktorer.
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4.3.2.

4.4,

Resultat av intervjuer

Samtliga intervjuade féretagare i studien av hur manliga féretagare tar till sig
information i uppstartsfas, berattar att de har haft behov av kunskap om admi-
nistration och ekonomistyrning i foretaget.

Resultaten indikerar att det ar viktigt med bade formella och informella informa-
tionskanaler. Information pa myndigheters hemsidor ar mycket viktigt for de
flesta foretagare. Aven om samtliga intervjuade har haft myndighetskontakter
ar inte alla alltid nojda med den information de erhaller. Informationen har inte
alltid varit korrekt eller tillracklig detaljerad eller specifik fér branschen. Formella
kanaler kompletteras darfér ofta med mer privata eller informella kanaler.
Genomgdende omnamns informella kanaler som mycket betydelsefulla. Ett
generellt intryck fran intervjuerna ar att foretagarens bakgrund och tidigare
erfarenhet i stor utstrackning har format beteenden och behov i samband med
uppstart. Att nagon i familjen har drivit foretag ger exempelvis en trygghet och
en grundkunskap om foretagande, som mojligen sanker troskeln for att starta
foretag. Dessa intervjupersoner har ocksa naturligt ett visst forsprang nar det
géller kunskap om foéretagande. Det fanns ocksa personer bland de intervjuade
som sag foretaget som en konkret 16sning pa ett problem som de hade. Deras
incitament till att starta och driva féretag for sjalva foretagandet verkar vara
relativt 1dgt och de verkar ofta ha andra kunskapsbehov an personer med ett
mer utpraglat intresse for att driva foretag eller som drivs av en iver att lansera
en produkt som de sjalv har skapat.

Sammanfattande jamforelse mellan de tva intervjustudierna

Det finns en rad behov som ar samma oavsett om den nystartade féretagaren
har anlant till Sverige de senaste fem aren, eller om den som bor i Sverige och
har svenska som sitt forsta sprak:

«  Natverk: i bada studierna framgar att natverk och informella informations-
kanaler ar viktiga vagar for att hitta information och skapa kontakter i upp-
startsfasen.

« Ra&dgivning: i bada studierna tillskrivs formella kontakter och radgivningsak-
torer som viktiga satt att skaffa kunskap om lagar, regler, eller bransch. Det
finns saledes ett behov av sadana.

«  Administration och ekonomi: i bada studierna ar kunskap om ekonomi, bok-
foring och skatter mycket centrala behov.

« Tidigare erfarenhet: bada studierna visar att foretagarens erfarenheter inom
branschen paverkar behoven som uppstar.
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5. Rekommendationer

Med bakgrund i de intervjuer och den behovsinventering som har genomforts |
denna studie har Stelacon féljande rekommendationer.

| intervjuerna framkom att det inte finns ndgon nationell samordning av stod till
foretagsetablering bland nyanlanda. Det gor att personer som inte ar bosatta i
nagon av landets tre storsta stader kan sakna stoéd fran nationella myndigheter.
Kommuner ger visst stdd i foretagsetableringen (till exempel Strangnas Busi-
ness Park). Stelacon rekommenderar darfor:

e Utforma en nationell samordning av information och stéd riktad till nyan-
landa som vill starta féretag.

N&gra av de intervjuade patalade att de inte hade kunnat tillgodogéra sig all
information fran myndigheter och att de inte kunde delta i informations- och
natverkstraffar. Att erbjuda information pa fler sprak an svenska skulle kunna
vara ett snabbt satt att na fler personer. Stelacon rekommenderar darfor att:

e | stérre utstrdckning tillgangliggéra information, natverkstraffar, forelds-
ningar och sa vidare genom att erbjuda dem pa fler sprak an svenska och
engelska.

Behovet av att lara kdnna branschen och bygga natverk ar stort. Som nyanland
har man tillgang till ett mycket begransat affarsnatverk. Viss kunskap kan inte
heller tillgodogodras pa annat satt an genom att se hur andra gér och att tala
med personer med mer erfarenhet. Det vore darfér av stort varde om myndig-
heter kunde:

e Erbjuda branschspecifika natverkstraffar tillsammans med branschorga-
nisationer, experter och andra foretagare med erfarenhet fran branschen.

Denna studie genomférdes under en mycket begransad tid och rekryteringen
skedde via personliga kontakter. Det gér att urvalet har en geografisk koncen-
tration till Stockholmsomradet. Vidare har endast ett foretag med kvinnliga
agare ingatt i studien, samtidigt som andelen kvinnliga foretagare inom grup-
pen utlandsfédda ar storre an andelen kvinnliga foretagare bland personer
fodda i Sverige. Ytterligare ett omrade som kan behdva fordjupas ar fragor kring
finansiering och mojligheter att dppna konto i Sverige.

Det leder till foljande forslag pa kompletterande kartlaggningar:

« Analys med en bredare geografisk spridning om behov hos nyanlanda fore-
tagare. Inkluderat i denna analys en kartlaggning av foretagsframjande
aktorer som verkar pa lokal och regional niva som erbjuder stod riktad till
nyanlanda foretagare.

«  Behovsanalys som riktas till nyanlanda kvinnliga foretagare. Skiljer sig beho-
ven at avseende exempelvis natverk eller finansiering mellan kvinnliga res-
pektive manliga foretagare som ar nyanlanda till Sverige?

«  Kartlaggning av bankers mojligheter och krav for att starta foretagskonton
till personer med ursprung bade inom och utom EU.
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Bilaga 1. Intervjuguide till nyankinda

foretagare

Frageomraden

Stelacons plan &r att i samtalet med respondenterna ha dppna fragor. For att
forsakra oss om att ringa in de amnen som ar relevanta for studien ar upplevel-
sen av kundresan (fundera, starta, driva, utveckla) utgangspunkt. De dvergri-
pande temata som vi skall ringa in sorterar vi under:

1. Utmaningar:

a. Affarskultur- och sprak. Vad i den svenska foretagskulturen kan vara viktigt
att veta innan man driver ett foretag i landet? Ord- och begreppsvarld.

b. Ekonomi. Hur lostes finansieringen i uppstartsfas? Hur gar foretaget nu?

2. Informationsbehov och kéllor

a. Natverk. Vilken roll spelar natverken for affarer och hjalp i processen att starta
foretag. Mojlig heter i rddande strukturer och behov av nya forum.

b. Mentorskap. Har, och i sa fall hur har mentorer och radgivare paverkat fore-
tagsstarten?

c. Allmén Information och service om att starta och driva féretag. Hur har man
inhamtat information om att praktiskt starta sitt foretag (myndighetskontak-
ter, lagar, regler).

d. Specifik Information. Sarskild kunskap kring en viss bransch eller amne som
har varit avgdrande for att gora ratt, exempelvis tullinformation eller anskaff-
ning av finansiering.

3. Informationskanaler
a. Formella och informella kanaler. Hur anvands olika kanaler i olika faser?

b. Vilka kontakter har de haft?

4. Forbéttringar
a. Vad hade du behovt avseende information eller radgivning?

Formular

Bakgrundsfragor

Vad har du for yrkesbakgrund? Utbildningsniva?
Har du tidigare erfarenhet av att driva féretag?

Alder, kén och harkomst?
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Erfarenhet av myndigheter/tilltro till myndigheter?

Sprakutveckling, (egenbeddmning): hur var din sprakkunskap vid start, hur ar
den nu?

Eventuellt en foretagsbeskrivning (bransch, foretagsform, antal ar som foreta-
gare, omsattning)

Fundera
Varfor ville du starta foretag?

Formulerade du en affarsidé?

Foljdfragor: temafragor 1-4

Starta
Hur gick du tillvaga nar du startade foretag - beskriv processen?

Folidfragor: dels "STARTA-KARTAN” som finns i starta-féretag broschyren, dels
temafragor 1-4

Starta-kartan:

Affars-  Planera Gor en Valj Registrera  Skydda din  Skaffa lokal,  Forsakra
idé starten  affarsplan foretags- foretag idé sok tillstand dig och START
form foretaget
Driva

Hur gar foretaget?

Hur fungerar den I6pande administrationen? Uppfyllande av krav? Bokforing
och redovisning?

Har du behov av stdd och radgivning? Har du tillgang till det?

Foljdfragor: temafragor 1-4

Avslutande fragor

Utvecklafas - var har du for vision for ditt foretag? Hur tror du att det har
utvecklats om tio ar?

Har du nagra rad till personer som ar i samma situation som du nar du startade
foretag?

Har du nagra tankar kring hur dina behov hade kunnat tillgodoses battre (av
myndigheter eller andra aktoérer)? Eller hur myndigheterna hade kunna férbattra
sin information?
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Bilaga 2. Intervjuguide till

foretagstframjande aktorer

Frageomraden

Stelacons plan &r att i samtalet med respondenterna ha éppna fragor. Vilka hin-
der som enligt dem idag finns fér nyanlanda att starta upp egna foretag.
Utgangspunkt ar dels de olika aktorernas bakgrundssyften och mal med infor-
mationsinsatser/handledningar/investeringar. Fokus ligger ocksa pa deras
beddmning av verksamhetens praktiska genomforande(bade positiva och nega-
tiva sidor), samt framtidsanalys med eventuella kommentarer om forbattringar
av den egna verksamheten.

1. Beskrivning av verksamhet

a. Ansvarsomrade - rddgivning, finansiering, natverk, utbildning - vilka ar
avgransningarna for ansvarsomradet?

b. Malgrupp - vilken grupp/vilka grupper vander sig verksamheten till. ). Ar det
nagon grupp som &r dverrepresenterad/ar det nagon grupp som &r underre-
presenterad?

c. Processen | vilken del av processen bidrar de med stéd (grundldggande
utbildning/vid uppstart/néar foretaget ar igang (Vilken fas i kundresan: fun-
dera/starta/driva/utveckla)

d. Finns det andra behov hos denna grupp idag som er verksamhet inte tacker/
inte kan tacka som ni anser ar en viktig forutsattning for att nyanlanda perso-
ner skall kunna starta och driva foretag? Vem/Vilka anser ni har ansvar for
detta stod?

2. Identifiering av behov och hinder fér nyanlanda personer som vill starta
foretag

a. Vilka behov och/eller eventuella hinder har ni genom er verksamhet/ert
arbete identifierat for nyanlanda personer som ar intresserade av att starta
foretag? (Eventuellt ocksa: Driva foretag/ utveckla sina foretag?)

3. Framtidsanalys

a. Behov - ser ni att behoven och utmaningarna for nyanlanda personer som vill
starta och driva foretag kommer férandras inom den narmaste(fem ar) fram-
tiden? P34 vilket satt?
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