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		  ”Mitt råd är att börja förbereda företagsstart 
redan under tiden du är i etablerings-
programmet, att starta med affärsplanen och 
börja bygga upp ett nätverk. Det är mycket 
enklare att göra det när du har personer 
runtomkring som är där för att hjälpa dig. 
Men den allra viktigaste kunskapen efter att 
du startat företaget är att lära dig svenska 
affärskoder, att vara väldigt trevlig mot 
kunder, respektera tider, att ha en bra 
karaktär.”  
 
– Intervjuperson med bildelsföretag.
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	 1	 Sammanfattning

De behov som har kunnat identifieras bland nyanlända som har startat, eller står 
i begrepp att starta företag är i viss utsträckning de samma som bland andra 
nyföretagare i Sverige. Det finns dock en del områden där utmaningarna kan 
vara större:

Nätverk
Bland alla företag är det viktigt att omge sig med ett nätverk. Detta kan ge 
information och kunskap som är nödvändig för att kunna starta företaget, men 
det kan också vara något så viktigt som ett sätt att bygga en kundbas. För en 
person som kommer till ett nytt land finns normalt sett inte något etablerat kontakt-
nät att förlita sig på varför det finns ett särskilt behov av stöd i att bygga nätverk. 

Mentorskap och rådgivning
Att ha en rådgivare eller rentav en mentor kan dels vara ett sätt att avhjälpa 
bristen på nätverk, dels ge en person att kontakta för att få hjälp med konkreta 
frågor. Flera av företagarna vittnar om hur viktigt det har varit att få stöd från 
enskilda personer när de har varit rådvilla. Det finns ett behov av att få tillgång 
till mentorer och rådgivning på fler språk.

Kunskap
Kunskapen som behövs kan delas in i generisk kunskap, som till exempel bokfö-
ring, och i branschspecifik kunskap, som till exempel byggregler. Kunskapsbeho-
vet finns hos alla företag. Det som behövs explicit i gruppen nyanlända företa-
gare är till exempel kunskap om svenska skatte- och redovisningsregler, liksom 
kunskap om den bransch och den marknad de är aktiva inom. 

Information på fler språk
För att inspirera fler att starta företag bör information om den möjligheten ges tidigt 
i asylprocessen. Utöver det finns det behov av att få information, till exempel via de 
informationsträffar som en del myndigheter erbjuder, på andra språk än svenska. 

Affärskultur
Det finns oskrivna regler i alla kulturer och kunskap eller okunskap om sådana 
påverkar hur en person uppfattas. Det kan avgöra om en affär blir av eller inte. 
Det finns ett behov att lära sig den svenska affärskulturen bland företagarna. 

Finansiering
Det kan för alla småföretag vara svårt att få finansiering. För nyanlända finns det 
dessutom lagar som gör att det kan vara svårare att få bli företagskund i 
svenska banker. De stöd som finns att få utanför banker är begränsade och möj-
ligen finns det ett behov av att förbättra alternativa finansieringsvägar samt 
tydliggöra informationen om att dessa finansieringsvägar finns som alternativ.
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	 2	 Bakgrund

En möjlig väg för att etablera sig i det svenska samhället som nyanländ kan vara 
att starta ett eget företag. Regeringen föreslog i vårbudgeten 2016 att 18 miljo-
ner kronor ska avsättas till ett snabbspår för nyanlända företagare. Tillväxtver-
ket har som uppgift att fördela de 18 miljoner kronorna till branschorganisatio-
ner och andra privata aktörer som erbjuder de bästa lösningarna för hur 
nyanlända företagare snabbt ska kunna komma igång med sina verksamheter.¹ 

Tillväxtverket har sedan tidigare i samarbete med myndigheterna Arbetsför-
medlingen, Bolagsverket, Försäkringskassan, Patent- & Registreringsverket, 
Skatteverket och Tullverket utformat en gemensam strategi i syfte att förenkla 
för företagare att hitta anpassad myndighetsinformation. Myndighetssamarbe-
tet Starta och driva företag levererar samlad information och service från myn-
digheter till den som driver företag eller som vill starta företag. Myndigheterna 
har tillsammans samlat in och utvecklat information om bland annat olika finan-
sieringsmöjligheter, var man hittar rådgivare samt en guide med information 
som är anpassad för olika branschers behov. Informationen är samlad på webb-
sidan verksamt.se och i en broschyr. I samarbetet arrangeras också ett antal 
aktiviteter i olika delar av landet riktade till företagare i uppstartsfas, med bland 
annat ”Starta företag-dagen”. En målsättning med Starta och driva företag är 
att är att se till att användarnas, det vill säga företagarnas, behov av service och 
information är tillgodosedda. 

Som nyanländ person i Sverige med ambition att starta företag kan behoven se 
lite annorlunda ut jämfört med företagare som bott i Sverige under en längre 
tid. Faktorer som brist på nätverk, nytt regelverk att anpassa sig till och brist på 
svenskakunskaper kan påverka vilken typ av stöd man behöver i uppstart och i 
drivande av företag.  Möjligen behöver informationen som ges till företagare 
anpassas både avseende form och innehåll. Vilka finansiella behov en nyanländ 
företagare har skulle också kunna skilja sig från andra svenska företagare. 

		  2.1. Syfte		
Tillväxtverket önskar att få ökad kunskap om behov och utmaningar hos befint-
liga företagare som under de senaste tre åren startat företag i Sverige efter att 
nyligen ha kommit till landet. Narrativet utgår ifrån den praktiska och affärsmäs-
siga processen som återspeglas i den ”kundresa” som används inom myndig-
hetssamarbetet: fundera, starta, driva och utveckla.

		  2.2. Genomförande		
Rapporten bygger på en kvalitativ intervjustudie med nio företagare. Djupinter-
vjuer genomförs i syfte att få rikare insikt och förståelse för problemområdet, i 
denna studie exempelvis för att belysa behov och utmaningar samt dess bak-
omliggande förklaringsfaktorer. Inför intervjuerna förbereddes en intervjuguide 
med totalt cirka 30 frågor som återfinns i sin helhet i Bilaga 1. Frågeställningarna 

¹ Företagarna, ”Snabbspår ska stötta nyanlända att starta eget”, 2016-04-11, http://www.foretagarna.se/Opinion
Nyhetsarkiv/2016/april/snabbspar/ (Hämtad 2016-09-29).
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behandlade bland annat den individuella processen vid uppstart av företag, vil-
ken typ av information och stöd som efterfrågades och andra behov som de 
identifierat. Vidare tillfrågades företagarna hur de gått tillväga för att tillgodo-
göra sig den information som de haft behov av. 

Varje intervju tog cirka 45-60 minuter att genomföra och totalt genomfördes 
fem intervjuer på telefon, två intervjuer på Stelacons kontor och en intervju på 
en företagares kontor. Vid en av telefonintervjuerna användes telefontolkning 
på arabiska. Alla företagare förutom två har kommit till Sverige från Syrien. Två 
av de totalt nio intervjuade företagarna var kvinnor, resten män. De intervjuade 
har varit i Sverige i mellan ett och fem år.

Utöver intervjuerna med företagare, genomfördes orienterande intervjuer med 
aktörer som arbetar nära uppstartsprocessen särskilt avseende nyanländas före-
tagande. Förutom att ge sin bild av behov har några av dessa aktörer varit 
mycket viktiga för rekryteringen av respondenter bland företagare. Rekryte-
ringen är baserad på personliga kontakter som har framkommit genom intervju-
erna med aktörerna.

		  2.3. Disposition
Rapportens andra kapitel tar upp resultaten av intervjuerna och beskriver före-
tagen och processen att start företag. I kapitel 3 identifieras behov, huvudsakli-
gen baserat på intervjuerna med företagen. Kapitel 4 är en sammanfattning.
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	 3	 Resultat

Stelacon har genomfört intervjuer med nio företagare med åtta olika företag. 
Nedan följer en presentation av alla företagare, samt en beskrivning av deras 
erfarenheter av att fundera, starta, driva och utveckla företag, det vill säga de 
fyra faser i kundresan som myndighetssamarbetet har tagit fram.

	 3.1. 	 Beskrivning av de företagare som ingick i studien
Följande avsnitt innehåller presentationer av respektive företagare med infor-
mation om ålder, utbildningsbakgrund, tid i Sverige, företagets uppstartsår, 
företagsform samt branschinformation.

Den första företagaren som intervjuades är en 39-årig revisor från Syrien. För 
fyra år sedan anlände han till Sverige. Innan han kom till Sverige drev han ett 
eget bokföringsföretag. Nuvarande företag startades upp som enskild firma 
2015 men gick 2016 över till att bli aktiebolag. Företaget utför reparationer av 
mobiler och datorer samt importerar mobilaccessoarer från Kina.

Den andra personen som intervjuades är en 43-årig företagare med civilingen-
jörsutbildning inom transport och teknik. Han föddes i Saudiarabien men bodde 
i Syrien innan han kom till Sverige för två år sedan. Han har tidigare arbetat på 
chefspositioner inom byggbranschen med flera olika stora byggprojekt. Hans 
plan är att företaget i Sverige skall startas upp i mitten av 2017. Företaget kom-
mer vara verksamt inom byggbranschen. 

Den tredje företagaren är utbildad arkitekt, är 33 år och kom till Sverige från 
Syrien för fyra år sedan. Han har tidigare vana av att driva företag tillsammans 
med sin familj inom byggbranschen. Han väntar på att få sitt företag registrerat 
hos Bolagsverket. I nuläget planerar han att starta ett företag som levererar 
plasthandskar till sjukhus och vårdcentraler. 

Den fjärde och femte företagaren i studien är från Armenien respektive Syrien 
och kom båda två till Sverige för cirka fyra år sedan. Den ene företagaren har 
ingen tidigare arbetserfarenhet utan har studerat SFI och utbildat sig till kondi-
tor. Den andra företagaren är också utbildad konditor och har jobbat inom kon-
ditoribranschen i 14 år. Ingen av dem har tidigare erfarenhet av att driva företag. 
I juli 2016 öppnade de ett konditori tillsammans.

Den sjätte företagaren är en 43-årig civilingenjör i kemi som har tidigare erfa-
renhet av att driva eget företag med försäljning av jordbruksmaskiner och vissa 
industriprodukter. Han anlände till Sverige från Syrien för fyra år sedan och star-
tade upp en enskild firma i början av 2013. I juli 2016 registrerade han företaget 
som aktiebolag. Företaget är verksamt inom bilbranschen och tillhandahåller 
bildelar till andra företag. 

Den sjunde företagaren är 47 år och kom till Sverige från Syrien för snart 1 år 
sedan. Han har en tvåårig juridisk utbildning och erfarenhet sedan tidigare av 
att driva företag med leverans av matvaror till affärer. Han har även erfarenhet 
av odling av diverse slag. I Sverige har han registrerat ett varutransportföretag 
men ännu inte hunnit komma igång eftersom hans fokus har legat vid att ta 
svenskt körkort.
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Den åttonde företagaren är 29 år med en utbildning inom affärsekonomi och 
turkiska språket. Företagaren är född och uppvuxen i Syrien men bodde de sista 
fem åren i Turkiet innan han kom till Sverige i början av 2014. Han har tidigare 
erfarenhet av jobb som försäljare inom el- och belysningsbranschen. I Sverige 
startade han en elektronik och belysningsfirma i juni 2016. Företaget är del av 
en större koncern som han jobbade inom i Turkiet. 

Den nionde och sista företagaren som intervjuades är en 29-årig utbildad svet-
sare från Syrien. Han anlände till Sverige för snart fem år sedan. Han har tidigare 
erfarenhet av att driva egna svetsfirmor i både Syrien och Libanon. I augusti 
2015 startade han ett svetsföretag i Sverige som är registrerad som enskild 
firma.

	 3.2. 	 Fundera
I första fasen i kundresan undersöktes varför respondenterna ville starta sitt 
företag, hur de utvecklade sin affärsidé och tankar kring inledande informa-
tionssökningar. Vidare undersöktes formella eller informella kontakter som de 
nyttjade för information och stöd i denna fas av processen.

	 3.2.1.	 Försörjningsbehov, tillvaratagande av kompetens och vilja till självständig-
het är alla motiv bakom viljan att starta företag
Ett återkommande motiv som anges bland företagarna till varför de startade 
företag är försörjningsbehovet, de vill kunna försörja sig själva. Flera företagare 
uppger att de sökt efter ett jobb i Sverige men utan framgång. Att starta eget 
företag blev då en alternativ väg för att kunna etablera sig i det svenska samhäl-
let. Några företagare förklarar att de tänkte att de snabbare skulle kunna få en 
inkomst genom ett eget företag jämfört med att fortsätta söka jobb.

”Jag sökte jobb under en lång tid utan att få något jobberbjudande. Då började 
jag fundera på om jag kanske skulle starta något eget.” – Intervjuperson med 
konditori.

”Det har varit svårt att hitta jobb och jag vill inte bli bidragsberoende.” – Inter-
vjuperson som ska starta varutransportföretag.

Ett annat motiv bakom uppstartande av företag är att företagarna vill att deras 
kompetenser ska kunna tillvaratas på ett bra sätt. Majoriteten av företagarna 
som intervjuats har universitetsutbildning. Flera företagare anger att de startat 
företag för att de inte anser att de har funnit ett bra jobb som motsvarar deras 
kompetens: 

”Om det funnits möjlighet för mig att få ett bra jobb snabbt hade jag väntat ett 
tag med att starta upp eget företag. Men nu valde jag istället att starta upp före-
taget direkt istället eftersom det är svårt att få ett bra jobb här nu.” – Intervju-
person med el- och belysningsföretag.

”Jag har en jättebra utbildning och vill kunna få ett bra jobb.” – Intervjuperson 
med mobil- och dataföretag.

Alla företagare förutom två som intervjuats har tidigare företagarerfarenhet. För 
dem blir motivet bakom startande av företag mer en fråga om livsstil och en 
sysselsättningsform som de trivs bra med. Drömmar och visioner framträder 
tydligt i intervjuerna. Flera av dem startar upp företag i andra branscher än de 
som de har erfarenhet av sedan tidigare. En förmåga att kartlägga olika mark-
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nader och att anpassa sig efter utbud och efterfrågan framträder särskilt tydligt 
i en av våra intervjuer:

”Det är inte så stor konkurrens i denna sektor här i Sverige. Det finns inte så 
många företag här som är specialiserade i den här typen av verksamhet. De kon-
kurrenter som jag har i nuläget är mycket stora, som Mekonomen. Tack vare 
detta har jag möjlighet, som ett litet företag, att erbjuda leverans och service 
som blir mer personlig och anpassningsbar beroende på kundens önskan.” — 
Intervjuperson med bildelsföretag.

Viljan att ”göra sig ett namn” i det nya landet och utveckla sitt varumärke är 
också tydligt i några av intervjuerna. Att tidigare varit företagare 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 företag tidigare och tänkte att jag ville ha det även här också i Sve-
rige. Jag vill kunna göra mig ett namn här också.” — Intervjuperson som ska 
starta företag med försäljning av plasthandskar. 

	 3.2.2.	 Internet en vanlig första informationskanal
Vilken typ av informationskanaler som har använts i fundera-fasen skiljer sig åt 
mellan företagarna beroende på vilken bransch som de avser att bli verksamma 
i. De företagare som ville starta företag i byggbranschen fokuserade mer på 
information om och inläsning av olika byggregler.  Deras informationssökningar 
kan beskrivas som branschsinriktad:

”Det är en utmaning [att starta upp företag] eftersom det är ett helt nytt system 
med nya regler som jag inte har kunskap om än. Olika regler för konstruktion, 
ägandeskap, skatt. (…) Arbetsförmedlingen anstränger sig det bästa som de kan 
för oss men för att få specifik kunskap om vad som gäller för byggindustrin 
behöver vi leta reda på den informationen på egen hand.” — Intervjuperson med 
byggföretag.

De företagare som fokuserar på försäljning och distribution av varor uppger att 
de i början sökte information angående ekonomi, regler kring moms vid försälj-
ning och importregler.  Denna informationssökning kan benämnas som mer all-
män eftersom informationen som efterfrågades berörde regler som angår 
många olika branscher. Vanligaste källan för informationssökning var internet, 
flera uppger att de också ringde myndigheter för att bekräfta viss information.

Flera företagare uppger att de i den inledande fasen hade kontakt med olika 
banker som en del i att förbereda sig att starta upp företagskonto. Frågorna 
som ställdes till bankerna i detta läge syftade mest till att skapa sig en överblick 
av de banker där möjligheten fanns att bli kund:

”Jag har bara ställt ett par frågor om vad jag behöver göra och hur kontakten 
med banken blir i framtiden, men jag har inte sagt att just jag vill låna.” — Inter-
vjuperson som ska starta företag med försäljning av plasthandskar.

	 3.3.  	 Starta
Den andra fasen i kundresan fokuserar på uppstartandet av företaget. Respon-
denterna tillfrågades om hur de gått tillväga i utformningen av affärsplan, hur 
finansieringen fungerade, registrering av företag och eventuellt anskaffande av 
lokal. Även i detta steg är informella och formella kontakter av intresse. 
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	 3.3.1.	 Affärsplan utformas i samråd med mentor
Gemensamt för samtliga företagare som intervjuats är att de använt sig av 
någon form av mentor vid utformningen av sina affärsplaner. De flesta av före-
tagarna har blivit tilldelade en rådgivare via Arbetsförmedlingens etablerings-
uppdrag, två har tagit hjälp från Almi, två har nyttjat rådgivare på Nyföretagar-
centrum och en företagare tog hjälp av vänner. Syftet med en affärsplan är 
bland annat att formulera företagets verksamhet, struktur och tidsplan. Till skill-
nad från fundera-fasen där affärsidéerna i de flesta fall uppkom hos företagarna 
själva, har utformning av affärsplan tillkommit i samråd med en rådgivare eller 
annan typ av mentor:

”Först på Arbetsförmedlingen skulle jag göra en affärsplan, den har jag lämnat. 
Arbetsförmedlingen har lämnat den vidare till rådgivare som jag pratade med. 
Vi diskuterade brister och fördelar, vad som skulle vara kvar och förstärkas.” — 
Intervjuperson som ska starta varutransportföretag.

”Jag träffade en kvinna från Nyföretagarcentrum som hjälpte mig med affärs-
plan och så. Jag träffade henne två gånger och berättade om vår idé, sen skrev 
vi ner en affärsplan tillsammans. Vi tog inte hjälp av någon annan person när det 
kom till affärsplan och så.” —Intervjuperson med konditori.

”Jag gick en kurs på ETU hos [namn på rådgivare] som är konsult som hjälpte 
mig med affärsplan. Sedan blev min affärsplan godkänd.” –Intervjuperson med 
el- och belysningsföretag.

	 3.3.2.	 Olika vägar till finansiering
Vägen till finansiering är det som skiljer företagarna i studien mest från varan-
dra. Den mest uppenbara skillnaden i finansiering är den mellan de personer 
som har företagarerfarenhet sedan tidigare och de som är helt nya som egna 
företagare. Hos dem med tidigare företagarerfarenhet uppger flera att de haft 
möjlighet att få ekonomiskt stöd från tidigare affärskontakter som vet att de är 
tillförlitliga personer att låna ut pengar till:

”Min affärspartner löste den ekonomiska biten. Jag har även kontakter i Kina 
som kunde låna ut pengar till mig eftersom vi har haft tidigare kontakt när jag 
bodde i Syrien.” —intervjuperson med mobil- och dataföretag.

”Vi pratar just nu med finansiärer, vi har våra pengar, vi känner personer från 
Mellanöstern från tidigare företag som vill finansiera oss. Det var inte svårt att 
leta reda på folk som ville hjälpa oss.” —Intervjuperson med byggföretag.

Två företagare har ansökt och blivit beviljade ekonomiskt stöd från Almi. En 
tredje har ansökt och väntar på att få besked. En annan företagare uppger att 
han fått finansiering från Arbetsförmedlingen via ett starta företag-bidrag. En 
av de företagare som sticker ut från övriga genom att ha fått ekonomisk hjälp 
från turkiska ambassaden eftersom han bodde i Turkiet tidigare och nu via före-
taget säljer turkiska produkter:

”På turkiska ambassaden har de en affärsavdelning som tar hand om turkiska 
företag utomlands. De hjälper därför mig här, stödjer mig med rådgivning och 
sånt, hjälper mig att boka seminarier och hjälper till att betala. Alla kostnader, 
kataloger, material, allting som vi delar ut till kunder får vi 50 % på.” —Intervju-
person med el- och belysningsföretag.
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Ett annat företag som sticker ut är de två affärskompanjoner som startat ett 
konditori. När de får frågan om hur de har finansierat företaget svarar de att de 
dels har fått pengar från familjemedlemmar, men den största delen av finansie-
ringen har täckts genom pengar som sparats ihop under många år. Företaget är 
det enda i studien som finansierat sitt företag helt genom eget kapital. 

	 3.3.3.	 Nätverk en av de viktigaste komponenterna
Vid start av företaget nämner flera företagare nätverksbyggande som en förut-
sättning för att lyckas i etableringen av företaget. Genom att bygga upp ett nät-
verk med kontakter bygger man också upp fler möjligheter för företaget. Flera 
aktörer har som del i sitt uppdrag som företagsfrämjande att erbjuda möjlighe-
ter för nyanlända företagare eller blivande företagare att knyta kontakter med 
andra personer i liknande situation. Det har inte uppgetts i intervjuerna att 
någon företagare har deltagit i nätverksträffar som är branschspecifika. Flera av 
företagarna uppger att de lärt känna personer via etableringsverksamheten på 
Arbetsförmedlingen. Nästan alla företagare uppger att nätverk är något som de 
måste arbeta vidare på, som måste växa ytterligare för att de ska lyckas med sin 
verksamhet. En företagare som tar hjälp av turkiska ambassaden uppger att han 
fått hjälp med listor över registrerade företag i branschen. Två har sökt informa-
tion om företag via branschorganisationers hemsidor. En företagare uppger att 
han sedan tidigare hade bekanta i branschen som har kunnat förmedla lämpliga 
kontakter:

”Jag har sökt, nätverk är helt avgörande. Jag har fått kontakter till företaget 
genom kompisars kompisar som hjälpt mig. (…) Man måste känna någon svensk 
person som har jobbat i branschen.” — Intervjuperson med svetsföretag

Majoriteten av företagarna uppger att de på ett eller annat sätt upplevt brist på 
nätverk som ett hinder för företaget. Men något som har framgått i intervjuerna 
är att företagarna är ambitiösa och kreativa i sina sätt att försöka bygga upp 
nätverk. En företagare berättar att han fick kontakt med en person på en bil-
firma som lagade hans bil som senare blev en värdefull kontakt när han startade 
företaget. En annan företagare uppger att han anmält sig till branschmässor för 
att kunna knyta kontakter genom att prata med deltagare, både utställare och 
besökare:

”Nätverk är jätteviktigt. Problemet är att jag inte har ett nätverk här i Sverige, 
det måste få växa fram. Alla mina idéer är beroende av nätverk, både av kunder 
och partners, mycket viktigt att bygga upp relationer. Till exempel försöker jag 
delta i mässor trots att jag inte riktigt förstår allt så går jag för att skaffa kontak-
ter.” —Intervjuperson som ska starta företag med försäljning av plasthandskar   

	 3.3.4.	 Anskaffande av lokal
De flesta av företagarna i studien har företagslokal. Beroende på verksamheten 
ser lokalerna lite olika ut och har varit olika svåra att få tag på. En företagare 
som har en svetsfirma hittade sin lokal via Blocket, men berättar att det tog ett 
tag för honom att hitta något eftersom han hade flera krav på lokalen som 
bland annat rörde säkerhet och storlek. En annan företagare uppger att han fick 
tillgång till lokal genom sin svenska affärspartner som hade kontakt med en per-
son som hade möjlighet att överlåta en lokal som redan var utformad som en 
butikslokal. De två företagare som har ett konditori berättar att de en dag gick 
förbi en tom lokal där det stod att lokalen var tillgänglig för uthyrning. Möjlighe-
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ten att hyra lokalen som dessutom hade ett bra läge var en av de avgörande 
faktorerna som avgjorde uppstarten av företaget. 

En av företagarna som intervjuades lyckade skaffa kontor i ett kontorshotell. Där 
har företaget tillgång till två egna rum samt ett konferensrum som de har möj-
lighet att använda när de visar upp sina produkter för kunder som är på besök. 
Men i nuläget är företagaren ifråga intresserad av att hitta en företagslokal där 
de kan ha både kontor, ett rum för produktsvisningar och en lagerlokal. Det spe-
ciella önskemålet försvårar möjligheterna att hitta en lokal som passar ändamå-
let:

”Vi måste flytta till ett ställe som har lager också. Vi måste ha ett eget ’show-
room’. Det är jobbigt att flytta produkterna fram och tillbaka [mellan kontor och 
showroom], det är tunga grejer. Men det är svårt att veta vilken lokal vi vill ha 
eftersom jag inte vet hur många produkter jag kommer våga investera i till en 
början.” — Intervjuperson med el- och belysningsföretag

	 3.4.	 Driva
I denna fas av processen fokuserades frågorna kring, förutom kontakter, hur de 
går tillväga när de gör bokföringen i företaget, hur de marknadsför sig och 
behovet att som företagare i Sverige lära sig att kommunicera på svenska.

	 3.4.1.	 Bokföring
Nästan alla företagare i studien har anlitat eller planerar att anlita en bokförings-
byrå som tar hand om företagets bokföring. Två anledningar bakom att anlita en 
person externt återkommer i flera intervjuer, den första är att några av företa-
garna bedömt att det kommer spara tid att anlita någon istället för att lära sig 
bokföring själva. Den andra återkommande anledningen är att de känner sig 
osäkra på regler kring moms, skatt och andra ekonomiska frågor. Flera uppger 
att det upplever att reglementet är striktare i Sverige än i Syrien. En företagare 
uppger att han blir orolig varje gång har får något brev ifrån Skatteverket:

”Varenda gång som jag får ett brev hem från Skatteverket blir jag rädd eftersom 
jag börjar tänka att jag kanske glömde att betala eller något liknande. Det är 
mycket striktare här än i Syrien.” —Intervjuperson med bildelsföretag.

En annan företagare berättar att han de två första månaderna efter att han star-
tat företaget inte förstod att han behövde betala skatt eftersom företaget inte 
hade sålt någonting än. Detta förde med sig flera påminnelser och han förklarar 
att han var orolig för att hamna hos Kronofogden:

”När jag registrerade mig här i Sverige glömde jag att jag måste betala varje 
månad till Skatteverket. Jag visste inte, jag gick 2 månader utan att betala. Jag 
loggade in till Skatteverket och då såg jag att jag hade missat att betala. Det var 
nära att hamna hos Kronofogden. Jag tycker att de är för hårda.” —Intervjuper-
son med el- och belysningsföretag.

För att kunna lösa den här typen av situationer väljer flera av företagarna att 
anlita en bokföringsbyrå eller ta hjälp av någon familjemedlem med kunskaper 
om bokföring. Tre företagare uppger att de bokför på egen hand eller vill lära 
sig att bokföra. En av företagarna är utbildad revisor med ett egengjort bokfö-
ringsprogram som han i framtiden hoppas kunna sälja. En annan företagare tar 
hjälp av ett företag som har kontor i samma byggnad för att lära sig bokföra på 
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egen hand. Den tredje uppger att han förmodligen kommer anlita en revisor i 
framtiden men han förklarar också att han vill kunna lära sig bokföring själv 
också:

”Jag kommer behöva en revisor men jag kommer gå igenom frågor om bokfö-
ring själv också. Jag måste också kunna delta och förstå hur det fungerar så att 
den revisor som jag anställer inte gör några misstag. Eftersom det finns många 
formulär så måste jag kunna förstå dom själv också.” — Intervjuperson som ska 
starta företag med försäljning av plasthandskar.

	 3.4.2.	 Marknadsföring
De företagare som intervjuats som hunnit driva företaget ett tag har lyckats lösa 
det första steget i att hitta rätt kontakter för att kunna starta företaget. Vad som 
framgår i intervjuerna är att några av dem försöker hitta strategier för att mark-
nadsföra företaget så att nätverket av kunder och affärskontakter kan växa. 
Kunskap och information om marknadsföring har företagarna tillgodogjort sig 
på olika sätt. En företagare kontaktade ett företag som skulle hjälpa till att 
trycka företagsloggan på en del produkter. Tyvärr slutade det inte bra i detta 
fall:

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

Den företagare i studien som får ekonomisk hjälp från turkiska ambassaden har 
kunnat ställa ut på olika branschmässor för att marknadsföra företaget. Tack 
vare det ekonomiska bidraget behöver företaget inte investera allt på egen hand 
i marknadsföringen:

”Om vi vill ställa ut på mässor så får vi 50 procent. Jag betalar 300 000 kr för att 
ställa ut på mässa och får hälften av dem.” —Intervjuperson med el- och belys-
ningsföretag.

En företagare som blir tillfrågad om marknadsföring berättar att han anser att 
vilken typ av företagskultur som man befinner sig i har stor betydelse för hur 
företaget ska marknadsföras. För honom är det viktigt att visa på en god karak-
tär i kontakt med nya kunder, att komma i tid till möten är mycket viktigare i 
Sverige än i Syrien förklarar han. Att anstränga sig för att vara trevlig är också 
nödvändigt för att få ett gott rykte som företagare här, marknaden inom den 
bransch han är verksam i är mindre än i Syrien vilket gör att företagare här kän-
ner varandra bättre här:

”De sociala koderna är så annorlunda här jämfört med Syrien. Här är det viktigt 
att alltid vara i tid för att bevisa att du har en stark karaktär. Detta är något som 
man lär sig med tid och erfarenhet.” — Intervjuperson med bildelsföretag.

De två företagare i studien som driver ett konditori tillsammans berättar att de 
inte lagt ner någon nämnvärd tid på marknadsföring. Företaget har marknads-
fört sig på egen hand, de håller till i en lokal med bra läge där mycket folk går 
förbi. När de sedan ställer ut allt fikabröd i lokalen sprider sig doften ut på gatan 
och lockar folk att gå in och köpa något. 



17	 TILLVÄXTVERKET • RAPPORT 0209

	 3.4.3.	 Inställning till att lära sig svenska
Företagarna i studien har olika perspektiv på inlärning av det svenska språket. 
Beroende på om de tänker sig att företaget ska sälja till utlandet eller om de har 
direktkontakt med företag eller privatpersoner ser resonemangen lite olika ut. 
Alla nio företagare i studien uppger att de bedömer sina svenskakunskaper som 
dåliga eller okej, ingen av dem talar svenska flytande. Majoriteten av företagarna 
kan tala engelska och upplever att det fungerar bra att kommunicera eftersom 
nästan alla de talat med i Sverige har goda engelskakunskaper. En företagare 
förklarar att de har prioriterat bort att lära sig svenska eftersom de upplever att 
det skulle ta för lång tid för dem att lära sig svenska innan de startade företaget:

”Vi vill inte slösa någon tid på att lära oss språket, vi ville bara starta företaget.” 
—Intervjuperson med byggföretag.

Flera av företagarna har tagit hjälp av rådgivare som kontaktat myndigheter 
med olika frågor. Två företagare uppger att de fortfarande har kontakt med sin 
rådgivare på Almi, en företagare har en svensk kompanjon som sköter mycket 
av den externa kontakten och flera andra uppger att de tagit hjälp av rådgivare 
via Arbetsförmedlingens etableringsverksamhet. En företagare berättar att han 
kom överens med sin fru att hon skulle fortsätta gå kurser och lära sig svenska 
medan han istället enbart kunde fokusera på att starta företaget. Han förklarar 
att de kompletterar varandra på ett bra sätt:

”Jag kan prata lite svenska. Problemet är tiden. Jag började med SFI men det 
tog alldeles för lång tid. Jag gjorde en överenskommelse med min fru att jag 
skulle koncentrera mig på att starta upp företaget medan hon fortsatte att stu-
dera svenska. Jag tror att när du kan engelska här så går det okej, de flesta talar 
engelska här. Men i speciella fall behöver du kunna svenska och då hjälper min 
fru mig med översättning.” —Intervjuperson med bildelsföretag.

Att brist på språkkunskaper blir en barriär i företagets etablering uttalas mer 
konkret hos två av företagarna. Den ena företagaren uppger att han måste ta 
hjälp ifrån företagets praktikanter när de ska ringa runt till företag och sälja in 
sina produkter. Han bedömer sin svenska som okej men när det gäller försälj-
ning upplever han större språkbarriärer. En företagare med egen svetsfirma för-
klarar att hans brist på svenskakunskaper har varit ett hinder för honom i flera 
avseenden:

”När jag startade företaget var jag mycket sämre på svenska så det var lite svårt, 
eftersom mycket information till egna företagare är på svenska. (…) Bokföring, 
fakturering. Det hade inte gått utan min flickvän, speciellt inte när jag inte kunde 
så bra svenska.” —Intervjuperson med svetsföretag.

	 3.5.	 Utveckla
I den sista fasen av företagarprocessen har intervjuerna fokuserat kring hur 
företagarna tänker kring företagets utveckling på sikt, ambitionsnivåer och 
deras förhoppningar. De har också fått resonera kring vilka råd de skulle ge till 
andra nyanlända personer som är intresserade av att starta upp egna företag i 
Sverige.
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	 3.5.1.	 Samtliga företagare vill att deras företag ska växa
Gemensamt för företagarna i studien är att deras ambitionsnivåer för företagen 
är höga. I flera av intervjuerna berättas det om hur målet med företaget är att 
skapa sig ett varumärke som kan bli lika känt som andra stora företags varumär-
ken:

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

En företagare med tidigare företagserfarenhet från Syrien vill kunna uppnå lik-
nande mål i Sverige:

”Jag siktar högt med mina företag, i Damaskus var jag rätt känd för mina före-
tag, jag vill att mina företag ska vara klass 1-företag.” — Intervjuperson som ska 
starta företag med försäljning av plasthandskar.

Samtliga företagare berättar att de på sikt hoppas kunna investera i att anställa 
fler personer i företaget. I nuläget har två företag praktikanter anställda som 
Arbetsförmedlingen hjälper att betala ut lön till. En företagare förklarar att han 
vill kunna anställa personer som tack för att det svenska samhället har gett 
honom en chans att starta ett nytt liv:

”Jag ville inte komma till Sverige och inte göra någonting. Jag ville göra någon-
ting bra, betala skatt, anställa folk.” — Intervjuperson med el- och belysningsfö-
retag.

Att starta ett företag är för flera i studien endast ett första steg mot ett högre 
mål:

”Jag vill växa, jag vill bli ett stort namn. Jag vill kunna anställa fler personer” — 
Intervjuperson  med svetsföretag.

”Jag är väldigt optimistisk, jag tror att det kommer att gå bra. Jag förverkligar 
drömmen och expanderar. Som sagt det är bara början för mig. Mitt mål är 
större.” — Intervjuperson som ska starta varutransportföretag

	 3.5.2.	 Lära sig svensk företagskultur, kontakta myndigheter direkt och förbereda 
företagsstart i ett tidigt skede är alla tips till framtida företagare
Att komma till ett nytt land och starta företag kan innebära att behöva sätta sig 
in i ett nytt regelverk, kartlägga den svenska marknaden och att lära sig det 
svenska språket. Företagarna fokuserar på lite olika områden när de blir tillfrå-
gade vilka råd de skulle ge till andra nyanlända personer som vill starta upp 
egna företag i Sverige. Men ett råd som flera av dem tar upp är att läsa på om 
skatteregler och andra ekonomiska faktorer som berör företag:

”Jag tror att de nya behöver mer information hur man betalar skatt och hur hög 
den är.” — Intervjuperson som ska starta varutransportföretag.

”Lära sig själv om olika regler och skattefrågor”— Intervjuperson som ska starta 
företag med försäljning av plasthandskar.

Två företagare rekommenderar att man skaffar sig en god överblick av den 
svenska marknaden. Att tala med personer som har egen erfarenhet av den 
bransch som man är intresserad av är ett tips som båda ger:
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”De måste jobba hårt. De måste lära sig hur efterfrågan ser ut i Sverige, det skil-
jer sig åt beroende på vilken bransch man vill vara verksam i. De måste kontakta 
personer med rätt erfarenhet.” — Intervjuperson med byggföretag.

”Man måste lära känna någon svensk person som har jobbat med den bransch 
som man är intresserad av.” —Intervjuperson med svetsföretag..

En företagare berättar att förutom att lära sig om svensk företagskultur så 
tycker han att man ska starta företaget så snabbt som möjligt. Hans tips är att 
man startar företaget när man fortfarande är i etableringsprogrammet. Om man 
startar igång när man fortfarande är i etableringsverksamheten är det lättare att 
få hjälp av rådgivare som arbetar i verksamheten:

”De flesta personer kommer och går det 2-åriga etableringsprogrammet för att 
de vill starta ett företag. Men efter att de är klara så gör de ingenting, istället går 
de till socialkontoret eller bara stannar hemma. Mitt råd är att börja förbereda 
företagsstart redan under tiden du är i etableringsprogrammet, att starta med 
affärsplanen och börja bygga upp ett nätverk. Det är mycket enklare att göra 
det när du har personer runtomkring som är där för att hjälpa dig. Men den allra 
viktigaste kunskapen efter att du startat företaget är att lära dig svenska affärs-
koder, att vara väldigt trevlig mot kunder, respektera tider, att ha en bra karak-
tär.” —Intervjuperson med bildelsföretag.
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	 4.	 Identifiering av behov

	 4.1.	 Företagarna har behov av kunskap, information och kontakter
I intervjuer med företagarna framkommer behov inom flera områden. 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 företagarna rörande vilken typ av kunskap, information eller 
kontakter de behöver.

	 4.1.1.	 Kunskapsbehov rör ekonomi, branschkännedom och kultur
Kunskap kan, på ett förenklat sätt, beskrivas som information som man tillägnat 
sig. Samtliga av de intervjuade säger att det är viktigt att ha kunskap om eko-
nomi. Med det avses att det krävs kunskap om bokföring och redovisning för att 
kunna uppfylla de krav som ställs på företagare inom dessa områden. Flera av 
företagarna har valt att engagera en revisor för att få hjälp med ekonomin när 
den egna kunskapen inte är tillräcklig. I vissa fall finns kunskapen inom företa-
get, till exempel genom en partner eller någon närstående. Andra har valt att 
anlita en revisor. Men, som en av de intervjuade påpekar, det är nödvändigt att 
också själv ha kunskap om regler inom området och att känna till bokföringen 
eftersom det är företagaren som är ansvarig för det som redovisas till myndig-
heter.

Det finns intressanta skillnader mellan de intervjuade avseende kunskapen om 
den bransch de har valt att starta företag inom. Två av företagen är hantverkar-
yrken, konditori och svetsare, båda dessa företag har lång erfarenhet av respek-
tive yrke, men bara den ena har erfarenhet av företagande sedan tidigare. Res-
terande av de intervjuade företagarna har valt att starta sina företag i branscher 
som de inte har någon direkt tidigare erfarenhet av – de har däremot lång erfa-
renhet av att driva företag. 

Ovanstående skillnader i branscherfarenhet ger också skillnader i vilka behov de 
ger uttryck för i intervjuerna. Företaget som driver konditori uttrycker endast att 
de behöver kunskap om hur ekonomin skall hanteras, i övrigt gör deras långa 
branscherfarenhet att de inte anser sig behöva någon särskild fördjupad kun-
skap om det. De företagare som har gett sig in i en ny bransch påpekar utöver 
det ekonomiska ett behov att lära sig mer om marknaden och kunder, vilket kan 
anses vara branschkunskap. Den enskilda sektorn kan också skapa skillnader i 
kunskapsbehov: de som är inriktade på försäljning uttrycker inte så stort behov 
av branschkunskap, medan en person i byggsektorn ser ett behov av att känna 
till den svenska branschen.

”För att få kunskap specifikt vad som gäller för byggindustrin behöver vi leta 
reda på den informationen på egen hand.” – företagare om att få branschinfor-
mation.

Många av de intervjuade, alla utom ett av företagen, har tidigare och lång erfa-
renhet av att driva företag, men inte av att driva företag i Sverige. Det återspeg-
las i att några uttrycker ett behov av skaffa kunskap om den affärskultur som 
finns i Sverige. Med det avses bland annat hur kunder bemöts och möteskultur. 
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Även om de intervjuade företagarna i stor utsträckning inte har sett svenska-
kunskaper som nödvändigt för att starta företag finns det behov av att ha till-
gång till någon som kan språket. Det visar sig dels genom vad de intervjuade 
säger om sina rådgivare, dels genom att de anlitar svenska revisorer eller bokfö-
ringsbyråer. Det kan också uppstå behov av att anställa svensktalande personer:

”Jag behöver nu bara personer som talar flytande svenska som kan ringa och 
boka tider och presenterar företaget. Jag har dålig erfarenhet när jag själv har 
ringt, eftersom jag inte riktigt kan övertala på svenska.” – en av de intervjuade 
om kundkontakter

	 4.1.2.	 Informationsbehovet rör framförallt skatter
Informationsbehovet, till skillnad från kunskapsbehovet, beskriver behov av 
fakta eller upplysningar som inte nödvändigtvis måste omsättas i kunskap, men 
som bör vara tillgängligt att söka efter. Alla företagare anser att det behövs 
information om skatter. Även de som har anlitat revisorer eller bokföringsbyråer 
anser att det är viktigt med mer och tydlig information om skatteregler. Någon 
har upplevt problem med att få entydiga svar från Skatteverket när personen 
har ställt frågor, den upplevelsen har personen också haft i kontakten med Tull-
verket. Annan information som ett par av företagarna saknade var information 
om marknadsföring, exempelvis hur man hittar information om reklamplats

Vad gäller informationsbehov ansåg en av de intervjuade att möjligheten att 
starta företag skall presenteras för nyanlända mycket tidigt i deras etablerings-
process, kanske redan när de anländer och får sin första information som asylsö-
kande. Därigenom kan de tidigt starta sin verksamhet om de är intresserade av 
att driva företag, istället för att gå passiva genom hela etableringsprogrammet:

”Man är lite osäker i det nya landet. Mer information kan göra att fler vågar göra 
det.  Att informera de nyanlända om möjligheter att starta företag.” – en av de 
intervjuade om vikten av att få information tidigt.

	 4.1.3.	 Kontakter är viktigt för att få råd, kunder och finansiering. 
Det finns ett behov hos flera att ha kontakt med rådgivare. En del har sett 
enskilda personer som de har fått kontakt med via Arbetsförmedlingen som 
mentorer och har fått mycket stöd och vägledning från dem. Andra har haft god 
hjälp av Nyföretagarcentrum och av ALMI. Den hjälp som de har fått är råd när 
de har haft svårt att veta hur de skall gå vidare i processen eller var de skall hitta 
mer information om branschen. Flera av företagen ser också revisorn eller bok-
föringsbyrån som en rådgivare som skall vara till hjälp i ekonomiska frågor och 
flera har för avsikt att vända sig till någon rådgivare också i framtiden när de dri-
ver företagen. Ett par av de intervjuade har också haft informella kontakter som 
kanal för att få rådgivning:

”Nätverk är helt avgörande. Kompisars kompisar. Det är jättesvårt, flickvännen 
har hjälpt till jättemycket, det är så mycket regler här, hur man fakturerar, allt. 
Man måste känna någon svensk person som har jobbat.” – en av de intervjuade 
om att få råd och stöd

De intervjuade företagarna ser positivt på bemötandet från de myndigheter 
som de har haft kontakt med. Däremot anser en av de intervjuade att handlägg-
ningstiden hos Bolagsverket för registrering av företag är alldeles för lång efter-
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som det försvårar att komma igång med företaget. Två av de intervjuade tycker 
att det är svårt att få tydliga svar på frågor:

”Jag frågade en fråga mer än 100 gånger och jag fick olika svar varje gång. Jag 
frågade om moms och om jag skulle betala direkt när vi importerar varor och jag 
fick olika svar varje gång.” – företagare om att få svar på frågor från myndighe-
ter.

Behovet av nätverk för att skaffa kunder omnämndes av två av företagarna. 
Som nämndes tidigare är det flera av företagarna som har startat sin verksam-
het i nya branscher, de är dessutom i ett nytt land. Det gör att de möjliga affärs-
kontakter som de har tillgång till är begränsat. Någon av de intervjuade försöker 
skapa kontaktytor genom deltagande i mässor, en annan har låtit anställda 
praktikanter göra listor med möjliga kunder:

”Nätverk är jätteviktigt, helt avgörande. Problemet är att jag inte har ett nätverk 
här i Sverige, det måste få växa fram. Mina idéer är beroende av nätverk, både av 
kunder och partners, mycket viktigt att bygga upp relationer. Till exempel försö-
ker jag delta i mässor trots att jag inte riktigt förstår allt så går jag för att skaffa 
kontakter.” – en av de intervjuade som försöker bygga upp ett nätverk.

”Nej, jag hade inga direkta kontakter inom branschen innan, efter att jag öppnat 
fixade jag kontakter via vänners vänner som kände 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 nätverk.

Konditoriföretaget som är etablerat i en bransch som företagarna känner väl till, 
har haft ganska lätt att skaffa kunder genom kontakter med grossister och tidi-
gare kollegor. Ett mer informellt nätverk har haft stor betydelse för ytterligare 
en av de intervjuade företagarna. I det fallet var de informella nätverken vikti-
gare än myndighetskontakter eftersom företagarens svenskakunskaper var 
mycket begränsade vid uppstarten och de informella kanalerna kunde ge stöd i 
att förstå information.

En viktig fråga för de intervjuade är finansiering av företagens uppstart. Två av 
företagen har fått investeringar från tidigare affärspartners i utlandet, eller stöd 
att starta upp svenska filialer. För dem har tidigare kontakter varit avgörande för 
finansiering. Flera av företagen har fått stöd via Arbetsförmedlingen och/eller 
ALMI till att finansiera uppstarten. De har ambitionen att starta i liten skala och 
sedan finansiera investeringar i företaget med intjänade medel. Ett av företagen 
finansieras genom sparkapital från en av företagsägarna. 

I samband med finansiering kan också nämnas att ett av de intervjuade företa-
gen har haft svårt att få finansiering via svenska banker. Problemen har rört 
långsam handläggning som slutligen inte heller har lett till att företagaren har 
fått öppna konto. Det har också varit svårt att få föra över kapital från utlandet 
(utanför EU). 

	 4.2.	 Övriga aktörers behovsidentifiering
I detta avsnitt redogörs dels för resultaten av de orienterande intervjuer som 
hölls med aktörer under september, 2016, dels för Tillväxtverkets rapport 0201 
från juni 2016, om Migration, företagande och etablering. I rapport 0201 har ett 
flertal aktörer som är involverade i nyanländas etableringsprocess intervjuats 
och den bygger också på analys av skriftligt material. 
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	 4.2.1.	 Hinder finns på strukturell nivå, aktörsnivå samt på individnivå
Tillväxtverkets rapport 0201, listar hinder för nyanlända att starta företag på tre 
nivåer: strukturell nivå, aktörsnivå och individnivå. 

På strukturell nivå identifieras ett behov av tydligare roll- och ansvarsfördelning 
mellan olika aktörer (kommuner, statliga myndigheter, företagsrådgivare). De 
olika funktionerna kan bestå, men ett övergripande, samordnande ansvar borde 
inrättas. Migrationsverket identifieras som den aktör som bör kunna samordna 
detta nationellt.

På aktörsnivå (företagsfrämjande aktörer) finns flera exempel på engagemang 
för nyanländas företagande. Med fungerande samverkan skulle deras arbete 
med mentorskap, rådgivning och nätverksetablering ges större möjligheter att 
lyckas. Om de nyanlända tidigt får kontakt med företagsfrämjande aktörer ges 
företagarna bättre förutsättningar att lyckas. Behov kopplat till detta är rådgiv-
ning på fler språk än svenska, samt starkare informationsinsatser för att upplysa 
nyanlända om dessa aktörers arbete.

Att erbjuda stöd som är individanpassad är också viktigt för att stärka möjlighe-
terna till eget företagande bland nyanlända. Att individanpassa stödet innebär 
att ta hänsyn till de skilda erfarenheterna, kunskaperna och förutsättningarna 
hos de nyanlända som grupp. Stödet som ges till enskilda handläggare/rådgi-
vare på myndigheter, kommuner och andra organisationer som verkar företags-
främjande för nyanlända bör också individanpassas eftersom grundförutsätt-
ningarna i detta kollektiv också skiljer sig åt.    

	 4.2.2.	 Orienterande intervjuer med aktörer
De orienterande intervjuer som genomfördes under september syftade framfö-
rallt till att ge en bild av de behov som personer som arbetar praktiskt med stöd 
till nyanlända företagare har identifierat. Det andra syftet var att identifiera före-
tagare som kunde vara intresserade av att intervjuas för studien. Tre verksamhe-
ter valdes ut för de orienterande intervjuerna: AF Etableringen i Spånga, Bot-
kyrka kommuns SFI för företagare, samt Strängnäs Business Park. Därutöver 
intervjuades Svenskt Näringsliv angående ett pilotprojekt där möjligheterna för 
nyanlända att starta företag testades i praktiken.

Ett övergripande problem som identifierades i intervjuerna är att information 
om att det finns möjlighet att starta företag inom etableringsprocessen inte 
sprids till de nyanlända. Det skulle behövas information tidigt i processen och 
den skulle behöva vara tillgänglig på fler språk än svenska. Det vore bra om den 
informationen är samordnad mellan de myndigheter som är involverade på 
nationell nivå (Migrationsverket och Arbetsförmedlingen). Också rådgivning och 
kurser behöver finnas tillgängligt på fler språk än svenska. 

Att få tillgång till branschnätverk och mentorer är också viktigt enligt intervju-
erna. Det kan vara en aktivitet som drivs av myndigheter tillsammans med 
andra aktörer; att ge kontaktytor för framtida kunder eller andra affärsrelationer. 
Med ett bra nätverk ökar den enskilda företagarens trygghet och det ger stöd i 
stora och små saker. Det här något som de intervjuade anser att myndigheter 
kan bidra med.

Ett specifikt problem inom Arbetsförmedlingen är att deras handläggare inte 
registrerar om en person har företagarerfarenhet. I registreringen/inskrivningen 
framgår det inte heller vilka personer som skulle ha ett intresse av att starta 
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företag. Det problematiska i att inte registrera denna typ av information är att 
man missar en potentiell etableringsväg för de personer som är intresserade av 
eget företagande. Arbetsförmedlingen har ingen möjlighet att nå denna grupp 
specifikt med information eftersom det inte registreras vilka som är intresserade 
av att starta företag.  

Det finns ett behov av att myndigheter generellt blir bättre på att se till indivi-
dens behov och erfarenheter. Det skulle göra att det blev lättare att matcha per-
soner med rätt bana. Många myndigheter fortsätter i invanda spår, men de kan 
behöva anpassa arbetssätten.

	 4.3.	 Jämförande analys mellan svenska och nyanlända företagare
Under våren 2016 avslutade Stelacon ett projekt för Tillväxtverket om hur man-
liga företagare tar till sig information i uppstartsfas. Det projektet genomfördes 
dels genom en litteraturkartläggning dels genom intervjuer med företagare. Lit-
teraturen som söktes var särskilt inriktade på skillnader mellan manliga och 
kvinnliga företagares informations- och kunskapsbehov. Den andra delen 
bestod av intervjuer med cirka 30 företag om deras uppstartsfasen, informa-
tionsbehov och kunskaper. Nedan redogörs för resultatet av den studien.

	 4.3.1.	 Resultat av litteraturkartläggning
Kartläggningen visade att kunskapsbehovet i företagarens uppstartsfas kan 
variera beroende av kön men också utifrån andra faktorer. Exempel på andra 
förklaringsfaktorer kan vara branschtillhörighet, upplevda problem eller svårig-
heter, utbildningsnivå och intresse av lärande, tillgång till socialt nätverk, 
omvärldens förväntningar eller tilltro till den egna kompetensen. Det finns troli-
gen lika många beskrivningar på tillvägagångssätt som det finns antal företa-
gare. Hur företagaren i uppstartsfas går tillväga för att få ny kunskap, beskrivs 
troligtvis därför bäst som en kombination av olika faktorer.

Utifrån kartläggningen konstaterades följande:

•	 Det finns olika former av kunskap och vilket behov en individ har av en viss 
typ av kunskap är troligen till viss del branschspecifik och beror också på 
vilka svårigheter en företagare upplever. De allra flesta företagare, oavsett 
kön anger ”administrativa hinder” som största svårigheten med att vara 
egen företagare. ”Hinder vid kundkontakter” är också ett vanligt upplevt 
problem. 

•	 Givet att administrativa hinder upplevs som den största svårigheten med att 
vara företagare, bör den kunskap som företagare efterfrågar kunna erhållas 
bland annat via myndigheter. Informationen finns ofta i nedskriven form och 
på ett relativt enkelt sätt överföras från en person till en annan.

•	 Socialt kapital, tillgång till ett socialt nätverk, anses vara en viktig del i infor-
mationsöverföring. 

•	 Stereotyper kan påverka entreprenörens självförtroende eller självkompe-
tens. Tidigare studier har lyft det faktum att självkompetensen kan ha högre 
påverkan på beslutet att starta eget företag än exempelvis socioekono-
miska förklaringsfaktorer. 
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	 4.3.2.	 Resultat av intervjuer
Samtliga intervjuade företagare i studien av hur manliga företagare tar till sig 
information i uppstartsfas, berättar att de har haft behov av kunskap om admi-
nistration och ekonomistyrning i företaget. 

Resultaten indikerar att det är viktigt med både formella och informella informa-
tionskanaler. Information på myndigheters hemsidor är mycket viktigt för de 
flesta företagare. Även om samtliga intervjuade har haft myndighetskontakter 
är inte alla alltid nöjda med den information de erhåller. Informationen har inte 
alltid varit korrekt eller tillräcklig detaljerad eller specifik för branschen. Formella 
kanaler kompletteras därför ofta med mer privata eller informella kanaler. 
Genomgående omnämns informella kanaler som mycket betydelsefulla. Ett 
generellt intryck från intervjuerna är att företagarens bakgrund och tidigare 
erfarenhet i stor utsträckning har format beteenden och behov i samband med 
uppstart. Att någon i familjen har drivit företag ger exempelvis en trygghet och 
en grundkunskap om företagande, som möjligen sänker tröskeln för att starta 
företag. Dessa intervjupersoner har också naturligt ett visst försprång när det 
gäller kunskap om företagande. Det fanns också personer bland de intervjuade 
som såg företaget som en konkret lösning på ett problem som de hade. Deras 
incitament till att starta och driva företag för själva företagandet verkar vara 
relativt lågt och de verkar ofta ha andra kunskapsbehov än personer med ett 
mer utpräglat intresse för att driva företag eller som drivs av en iver att lansera 
en produkt som de själv har skapat.

	 4.4.	 Sammanfattande jämförelse mellan de två intervjustudierna
Det finns en rad behov som är samma oavsett om den nystartade företagaren 
har anlänt till Sverige de senaste fem åren, eller om den som bor i Sverige och 
har svenska som sitt första språk:

•	 Nätverk: i båda studierna framgår att nätverk och informella informations-
kanaler är viktiga vägar för att hitta information och skapa kontakter i upp-
startsfasen. 

•	 Rådgivning: i båda studierna tillskrivs formella kontakter och rådgivningsak-
törer som viktiga sätt att skaffa kunskap om lagar, regler, eller bransch. Det 
finns således ett behov av sådana. 

•	 Administration och ekonomi: i båda studierna är kunskap om ekonomi, bok-
föring och skatter mycket centrala behov. 

•	 Tidigare erfarenhet: båda studierna visar att företagarens erfarenheter inom 
branschen påverkar behoven som uppstår.
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	 5.	 Rekommendationer

Med bakgrund i de intervjuer och den behovsinventering som har genomförts i 
denna studie har Stelacon följande rekommendationer.

I intervjuerna framkom att det inte finns någon nationell samordning av stöd till 
företagsetablering bland nyanlända. Det gör att personer som inte är bosatta i 
någon av landets tre största städer kan sakna stöd från nationella myndigheter. 
Kommuner ger visst stöd i företagsetableringen (till exempel Strängnäs Busi-
ness Park). Stelacon rekommenderar därför:

•	 Utforma en nationell samordning av information och stöd riktad till nyan-
lända som vill starta företag. 

Några av de intervjuade påtalade att de inte hade kunnat tillgodogöra sig all 
information från myndigheter och att de inte kunde delta i informations- och 
nätverksträffar. Att erbjuda information på fler språk än svenska skulle kunna 
vara ett snabbt sätt att nå fler personer. Stelacon rekommenderar därför att: 

•	 I större utsträckning tillgängliggöra information, nätverksträffar, föreläs-
ningar och så vidare genom att erbjuda dem på fler språk än svenska och 
engelska.

Behovet av att lära känna branschen och bygga nätverk är stort. Som nyanländ 
har man tillgång till ett mycket begränsat affärsnätverk. Viss kunskap kan inte 
heller tillgodogöras på annat sätt än genom att se hur andra gör och att tala 
med personer med mer erfarenhet. Det vore därför av stort värde om myndig-
heter kunde: 

•	 Erbjuda branschspecifika nätverksträffar tillsammans med branschorga-
nisationer, experter och andra företagare med erfarenhet från branschen.

Denna studie genomfördes under en mycket begränsad tid och rekryteringen 
skedde via personliga kontakter. Det gör att urvalet har en geografisk koncen-
tration till Stockholmsområdet. Vidare har endast ett företag med kvinnliga 
ägare ingått i studien, samtidigt som andelen kvinnliga företagare inom grup-
pen utlandsfödda är större än andelen kvinnliga företagare bland personer 
födda i Sverige. Ytterligare ett område som kan behöva fördjupas är frågor kring 
finansiering och möjligheter att öppna konto i Sverige. 

Det leder till följande förslag på kompletterande kartläggningar:

•	 Analys med en bredare geografisk spridning om behov hos nyanlända före-
tagare. Inkluderat i denna analys en kartläggning av företagsfrämjande 
aktörer som verkar på lokal och regional nivå som erbjuder stöd riktad till 
nyanlända företagare. 

•	 Behovsanalys som riktas till nyanlända kvinnliga företagare. Skiljer sig beho-
ven åt avseende exempelvis nätverk eller finansiering mellan kvinnliga res-
pektive manliga företagare som är nyanlända till Sverige?

•	 Kartläggning av bankers möjligheter och krav för att starta företagskonton 
till personer med ursprung både inom och utom EU.
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	 Bilaga 1. 	 Intervjuguide till nyanlända 
företagare

		  Frågeområden
Stelacons plan är att i samtalet med respondenterna ha öppna frågor. För att 
försäkra oss om att ringa in de ämnen som är relevanta för studien är upplevel-
sen av kundresan (fundera, starta, driva, utveckla) utgångspunkt. De övergri-
pande temata som vi skall ringa in sorterar vi under:

1. Utmaningar: 
a. Affärskultur- och språk. Vad i den svenska företagskulturen kan vara viktigt 

att veta innan man driver ett företag i landet? Ord- och begreppsvärld.

b. Ekonomi. Hur löstes finansieringen i uppstartsfas? Hur går företaget nu?

2. Informationsbehov och källor
a. Nätverk. Vilken roll spelar nätverken för affärer och hjälp i processen att starta 

företag. Möjlig heter i rådande strukturer och behov av nya forum. 

b. Mentorskap. Har, och i så fall hur har mentorer och rådgivare påverkat före-
tagsstarten?

c. Allmän Information och service om att starta och driva företag. Hur har man 
inhämtat information om att praktiskt starta sitt företag (myndighetskontak-
ter, lagar, regler). 

d. Specifik Information. Särskild kunskap kring en viss bransch eller ämne som 
har varit avgörande för att göra rätt, exempelvis tullinformation eller anskaff-
ning av finansiering.

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

b. Vilka kontakter har de haft?

4. Förbättringar
a. Vad hade du behövt avseende information eller rådgivning?

		  Formulär

Bakgrundsfrågor
Vad har du för yrkesbakgrund? Utbildningsnivå? 

Har du tidigare erfarenhet av att driva företag? 

Ålder, kön och härkomst?
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Erfarenhet av myndigheter/tilltro till myndigheter?

Språkutveckling, (egenbedömning): hur var din språkkunskap vid start, hur är 
den nu?

Eventuellt en företagsbeskrivning (bransch, företagsform, antal år som företa-
gare, omsättning)

Fundera
Varför ville du starta företag?

Formulerade du en affärsidé?

Följdfrågor: temafrågor 1-4

Starta
Hur gick du tillväga när du startade företag – beskriv processen?

Följdfrågor: dels ”STARTA-KARTAN” som finns i starta-företag broschyren, dels 
temafrågor 1-4

Starta-kartan: 

Driva
Hur går företaget?

Hur fungerar den löpande administrationen? Uppfyllande av krav? Bokföring 
och redovisning?

Har du behov av stöd och rådgivning? Har du tillgång till det?

Följdfrågor: temafrågor 1-4

Avslutande frågor
Utvecklafas – var har du för vision för ditt företag? Hur tror du att det har 
utvecklats om tio år?

Har du några råd till personer som är i samma situation som du när du startade 
företag?

Har du några tankar kring hur dina behov hade kunnat tillgodoses bättre (av 
myndigheter eller andra aktörer)? Eller hur myndigheterna hade kunna förbättra 
sin information?

A�ärs-
idé

Planera 
starten

Gör en 
a�ärsplan

Välj 
företags-

form

Registrera 
företag

Skydda din 
idé

Ska�a lokal, 
sök tillstånd

Försäkra 
dig och 

företaget

START
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	 Bilaga 2. 	 Intervjuguide till 
företagsfrämjande aktörer

		  Frågeområden
Stelacons plan är att i samtalet med respondenterna ha öppna frågor. Vilka hin-
der som enligt dem idag finns för nyanlända att starta upp egna företag. 
Utgångspunkt är dels de olika aktörernas bakgrundssyften och mål med infor-
mationsinsatser/handledningar/investeringar. Fokus ligger också på deras 
bedömning av verksamhetens praktiska genomförande(både positiva och nega-
tiva sidor), samt framtidsanalys med eventuella kommentarer om förbättringar 
av den egna verksamheten.

1. Beskrivning av verksamhet
a. Ansvarsområde – rådgivning, finansiering, nätverk, utbildning – vilka är 

avgränsningarna för ansvarsområdet?

b. Målgrupp – vilken grupp/vilka grupper vänder sig verksamheten till. ). Är det 
någon grupp som är överrepresenterad/är det någon grupp som är underre-
presenterad?

c. Processen I vilken del av processen bidrar de med stöd (grundläggande 
utbildning/vid uppstart/när företaget är igång (Vilken fas i kundresan: fun-
dera/starta/driva/utveckla)

d. Finns det andra behov hos denna grupp idag som er verksamhet inte täcker/
inte kan täcka som ni anser är en viktig förutsättning för att nyanlända perso-
ner skall kunna starta och driva företag? Vem/Vilka anser ni har ansvar för 
detta stöd?

2. Identifiering av behov och hinder för nyanlända personer som vill starta 
företag
a. Vilka behov och/eller eventuella hinder har ni genom er verksamhet/ert 

arbete identifierat för nyanlända personer som är intresserade av att starta 
företag? (Eventuellt också: Driva företag/ utveckla sina företag?)

3. Framtidsanalys
a. Behov – ser ni att behoven och utmaningarna för nyanlända personer som vill 

starta och driva företag kommer förändras inom den närmaste(fem år) fram-
tiden? På vilket sätt?
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