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OM DENNA UTGÅVA
Denna nyutgåva återger Ivan Dazas svenska handbok i en ny läslayout. Texten kommer
från PDF-utgåvan från 2010. Den ursprungliga formuleringen och tidsbundna uppgifter
har behållits. Läsaren bör därför kontrollera dagens statistik, regler, stödformer och
webbadresser mot aktuella källor.

Bokens introduktion anger finansiering genom Tillväxtverket och Blatteförmedlingen.
Projektunderlag och ett mejl visar att handboksprojektet godkändes 2008.

Läs och sök i boken online: ravolution.se/en/publications/handbok-for-entreprenorer
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KAPITEL 01 / 30

Introduktion
Entreprenörskap är en del av människans instinkt. Utan entreprenörskap och driften att
utvecklas hade aldrig samhällen eller ens hus konstruerats. En av våra innersta
drivkrafter är att skapa positiv förändring.

En del har tappat tron på sig själva av olika skäl. Kanske ett fostrande trygghetssamhälle
kan ligga till grund för det? En skola som har fostrat människor till att sitta i grupp och
göra som den som står längst fram säger. Men den som har tagit saken i egna händer,
drivit någon form av utveckling eller tagit ansvar sedan barnsben, förstår snabbt att
förändringens egenskaper och skapandets kraft gör att tanke inte ligger särskilt långt
ifrån genomförande. Andra kommer på det senare i livet och återupptar barnets
upptäckarglädje och vilja att resa sig att gå, springa, hoppa.

Att vara entreprenör är att vara barn hela livet, att välja att utvecklas och att lära sig hela
livet. Det är en enkel men krävande livsstil som kan skapa stora utmaningar men på
vägen också mycket erfarenhet och kunskap. Det är den kunskapen som den här boken
till viss del vill förmedla. Genom att ställa frågor till entreprenörer som tagit tanke till
handling och analysera deras bakgrund på ett enkelt sätt, ser vi snabbt att det finns ett
antal mönster som präglar en entreprenör. Du kanske har samma bakgrund. Du kanske
känner igen dig i vissa delar och kanske finns det en dröm som bara du kan förverkliga -
det är upp till dig.

I samhället råder ofta en avsaknad av en gemensam målbild - och ett ledarskap som
driver människor mot denna målbild. Målet med handboken är att förklara självklarheten
att ökat företagande ger ökad välfärd, ökad självkänsla, ökad glädje, ökad stolthet, ökad
framgång för individen såväl som samhället. Det är du själv som avgör din framgång. Du
är medlet och alla har förutsättningar att lyckas. För alla har egna perspektiv, egna
tankar, egna idéer, egen kraft och vilja. Och det är viktigare än allt annat. Men den som
förankrar sig i det svenska samhällets trygghetssystem, behöver också mod för att slänga
sig utför stup och pröva oprövade vingar. Genom våra entreprenörsberättelser vill vi ge
dig mod.

Vilka metoder som du väljer att anväda, och framförallt vilka metoder som är
framgångsrika, sparar ofta tid och arbete. Eller begreppet ”learning by doing” som ofta
egentligen betyder ”learning by doing a hell of a lot of misstakes and a few things right”.
Genom att ta del av våra råd och de intervjuade entreprenörernas råd, kan du som
entreprenör spara mycket tid och kraft.

Handbok för entreprenörer har finansierats genom Tillväxtverket och Blatteförmedlingen,
och dedikeras Sveriges entreprenörer, befintliga och blivande. Men framförallt dedikeras
boken våra barn, vars framtid vilar i våra händer. Deras framtid och förutsättningar
skapas genom vad vi väljer att göra idag. Enligt mig är det svenska entreprenörskapet en
avgörande parameter för Sveriges fortsatta välfärd och roll i det globala samhället. Om vi
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tar tillvara våra samlade möjligheter, kan Sverige uppdatera nationalsången och skippa
ordet fornstora och lägga till återtagit.

Min önskan är att den här boken ska kunna ge dig vägledning och inspiration i ditt
företagande.

Tack för förtroendet och din tid.

Ivan Daza
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KAPITEL 02 / 30

Om innehållet

2.1 Erfarna entreprenörers egna erfarenheter

Stora delar av innehållet i boken kommer från erfarna entreprenörers egna erfarenheter,
däribland författaren själv. Det betyder inte att allt som står här alltid är rätt. Alla
människor formar sin egen verklighet och tolkar vad som är rätt eller fel. Även en och
samma text kan tolkas och förstås på olika sätt av olika människor. Därför vill jag att du
som läser boken ska ha ett kritiskt tänkande och utgå ifrån att det är du själv som formar
din egen verklighet.

Låt dig inspireras, men var inte rädd att ifrågasätta innehållet och tro inte att det bara
finns en lösning på ett problem. Det finns alltid en uppsjö olika sätt att lösa allt på. I den
här boken får du ta del av perspektiv från några utvalda entreprenörer som alla har
invandrat till Sverige eller vars föräldrar invandrat till Sverige och byggt sin framgång
här. Deras kunskaper, erfarenheter och visdomar är tänkta att fungera som vägvisare i
entreprenörskapets väg till framgång. Naturligtvis finns hundratals, kanske tusentals fler
framgångsrika entreprenörer med invandrad bakgrund i Sverige. Vi har valt ut ett fåtal.

I kommande utgåvor ser vi fram emot att förmedla kunskaper från fler entreprenörer med
invandrarbakgrund. Du som är student eller blivande entreprenör och vill komplettera
handboken genom att genomföra en eller flera intervjuer åt oss med andra entreprenörer
- hör av dig och så får du tillgång till frågebatteriet som vi använt vid intervjuerna. När
intervjun har genomförts kommer det att framgå att du gjort intervjun, med bild och
kontaktuppgifter. Det kan fungera som en bra startpunkt om du till exempel vill finna nya
samarbetspartners för att starta nytt företag.

Mejla i så fall: handbok@blatteformedlingen.se med rubriken ”Handbok Intervju! Anmäl
dig också gärna till det sociala nätverket i Facebook.com där vi ställt en stor del av
frågorna. Gruppen heter Entrepreneurs of Sweden och det är gratis att gå med i gruppen,
precis som det är gratis att vara med i facebook. I gruppen kommer olika kapitel ur boken
publiceras och diskuteras, och människor som har erfarenheter från olika branscher
kommer att mötas, byta erfarenheter och bygga nätverk. Tillsammans kan ni lösa
vardagliga problem och stora utmaningar.

2.2 Branscher i ett urval

Kärnan av entreprenörskapet är att se när ett behov uppstår och tillfredställa
marknadens efterfrågan av detta behov. Alternativt skapa nya behov. Därför skapas
ständigt nya marknader, företag, produkter och tjänster inom branscherna, likväl som nya
branscher skapas.
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Vi har gjort ett litet urval av branscher och exemplifierat hur dessa branschers
arbetskraftsbehov kan se ut. Branscherna beskrivs kort och konsist. Vill du ha mer
information om en bransch, rekommenderar vi att du Googlar dig fram till
branschorganisationerna, branschtidningarna och experterna, och analyserar de stora
och små företagen inom branscherna, studerar deras hemsidor, rapporter, tjänster och
produkter. De är fulla av fakta och är det något som det finns gott om så är det
information och rapporter. En annan väg är att intervjua personer eller ta ett jobb inom
den bransch som du vill behärska.

2.3 Feedback och uppdateringar

Boken publiceras på internet, www.jobbfabriken.se/handbok, för att du ska kunna
kommentera alla artiklar och kapitel i boken. Kanske vill du utveckla innehållet? Kanske
anser du att viss information saknas? Kanske tycker du att något är felaktigt eller att en
viss text är särskilt bra och vill sprida den till andra? Vi blir glada om du gör det!
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KAPITEL 03 / 30

Handbokens syfte
Idag finns en stor outnyttjad entreprenörspotential i Sverige och alldeles för mycket
drivkraft och drömmar som inte förvaltas. Istället läggs det tunga mattor på dessa eldar
som kväver och skapar missnöje och en doft av bränd fuktig aska. Det byggs alltför få
storbolag i Sverige. I handboken lyfts några av landets mest framgångsrika invandrade
entreprenörer fram. Deras väg, deras mål, deras drivkrafter, misstag och lärdomar är
vägen till framgång. Vår ambition är att förmedla sådana tankar och erfarenheter - som i
sin tur skapar positiv förändring.

Handboken ska främja entreprenörskap och företagande i allmänhet, och bland
invandrade i synnerhet. Den ska inspirera och handleda den målmedvetne blivande
entreprenören. Den ska göra blivande entreprenörer av de som har varit osäkra på om de
vågar satsa. Den ska ge kraft och vägledning. Handboken ska också hänvisa till andra bra
internetplatser och kunskapskällor för entreprenörer.

Det yttersta målet med handboken är att främja den entreprenörskraft som stödjer en
omfattande och outnyttjad drivkraft hos tusentals personer i Sverige, som idag inte gör
det som de egentligen har kraft att göra - att starta och driva företag. Vi vill ingjuta kraft
och vägleda den målgruppen, som på ett positivt sätt kan främja Sveriges ekonomi.

Vi vill också att innehållet i handboken ska fungera som ett verktyg för att lära sig
svenska. Väldigt många invandrade ser det egna företagandet och entreprenörskapet som
en intressant och

lockande väg till försörjning. Därför är det viktigt för den blivande entreprenören att så
snabbt som möjligt få tillgång till den verktygslåda som den här boken är meningen att
utgöra.

Vår ambition är också att i samarbete med SFI skolor och privatpersoner, och göra den
tillgänglig på flera språk. Om du vill ta uppdraget kommer ditt namn att synas, och din
bild om du vill, i ett sammanhang som berör många personer med samma kulturella
bakgrund som du. Ser du nyttan i ett nätverk så finns det goda möjligheter att bygga
nätverk med den här handboken som utgångsläge och plattform.

Sist - men inte minst -du som läser boken har nytta av att vara uppkopplad på nätet
samtidigt. Det finns många referenser till andra källor och erfarenheter som man lätt kan
ta del av. Faktum är att Internet som kanal för att hämta kunskap, genomföra en stor del
av entreprenörens arbete och underlätta marknadsföring, försäljning, redovisning och så
vidare, är oumbärligt. Den entreprenör som inte väljer nätet för att underlätta för sig
sätter upp många onödiga hinder.
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KAPITEL 04 / 30

Förväntat resultat
Handboken ska spridas till organisationer, utbildare och tusentals invandrade som har
tankar om att starta och driva ett företag. Vi förväntar oss artiklar med citat ur boken och
tusentals nedladdningar av den kostnadsfria handboken på flera språk från ett antal
internetplatser.

Mål med handboken:

Att minst 50 000 personer ska ha kännedom om handboken och ha intresse att nyttja dess
innehåll. Att minst 5 000 personer ska känna sig manade att starta företag efter att ha
läst delar av - eller hela handboken. Du som känner dig manad att starta företag på grund
av denna bok, skriv det gärna på vår grupp i facebook: Entrepreneurs of Sweden. Att
minst 1 000 personer ska lyckas starta företag på grund av denna handbok. Om du är en
av dessa, skriv om det i vår grupp på Facebook: Entrepreneurs of Sweden.

Att handboken ska nyttjas i undervisning, inte bara som guide i entreprenörskap utan
även för god svenskundervisning och för ökad förståelse för svensk affärskultur. Att det
skapas hållbara företag med stark förankring i den vägledning som handboken ger. Att
inhämta feedback från nöjda handledare, coacher, nyföretagare och etablerade
företagare, och att kunna redovisa dessa öppet till allmänheten och på så vis förmedla
den kvalitét som handboken håller. Detta sker genom Facebook-gruppen.

Om våra mål uppnås, kommer handboken med stor sannolikhet att användas i
undervisning, rådgivning, coachning och i egenrådgivning i många fler sammanhang än vi
kan mäta.
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KAPITEL 05 / 30

Statistik om entreprenörer med
invandrarbakgrund
I Sverige lever i dag cirka 1,8 miljoner människor med rötter i andra delar av världen.
Vart femte företag som startas är ett invandrarföretag och särskilt unga invandrare är
benägna att satsa på

eget företag. Det visar en rapport från Integrationsverket. Enligt rapporten är det dubbelt
så vanligt att invandrare i åldersgruppen 18-24 år driver företag som att inrikesfödda i
samma åldersgrupp gör det, och det gäller både kvinnor och män. Även i åldersgruppen
25-44 år är det betydligt fler invandrare än inrikesfödda som väljer att starta eget.

Idag finns cirka 70 000 invandrarägda företag i Sverige. Vart femte nytt företag som
startas, startas av en person med invandrarbakgrund och sammanlagt sysselsätter dessa
idag cirka 250 000 personer.

• År 2006 startades 8 246 företag av personer med utländsk härkomst i Sverige, 72
procent av dessa företag startades i ett storstadslän.

• Av de företag som startats av en person med utländsk härkomst svarar Stockholms län
för över 40 %

• Drygt 3300 företag startades av en invandrad person i Stockholm 2006.

• Omkring 70 000 av de företag som finns i Sverige drivs av personer med
invandrarbakgrund.

• Nästan en femtedel av alla nya företag förra året startades av en person med utländsk
härkomst. Inom vissa branscher är siffran ännu högre - 25 % av dom nya
restaurangerna och nästan 40 % av transportföretagen startades av invandrare.

• Bland bolag startade av infödda svenskar överlevde 64 procent efter tre år.

• Bland bolag startade av utlandsfödda överlevde 56 procent efter tre år.

• 99,2 % av Sveriges företag har färre än 50 anställda.

• Tre av fyra företagare leder företaget ensam.

• 12 % av landets företagare har invandrarbakgrund.

• Drygt var femte företagare är kvinna.

• Inget av Sveriges 50 största företag har grundats efter 1970.

• Offentlig sektor sysselsätter lika många personer som Sveriges alla småföretag
tillsammans.

* Källa Veckans Affärer www.va.se, Företagarna www.foretagarna.se, IFS
http://www.ifs.a.se och Nutek www.tillväxtverket.se
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Du kan också ladda ner en fullkomlig rapport kring invandrades företagande här: http://w
ww.ifs.a.se/Global/Documents/statistik/stats_om_invandrar_f%c3%b6retagande%20%5b
Kompatibilitetsl%c3%a4ge%5d.pdf

5.1 Såhär kan du använda statistiken

Det finns massa källor till statistik i Sverige, och bevis för att Sverige gjorde statistiska
mätningar inom ett stort antal områden i Sverige flera år innan de flesta andra länder ens
kom på tanken. Statistik är också en indikator på nya affärsområden. Genom att analysera
statistik kan man finna nya affärsidéer. Du kan se nya behov innan de uppstår genom att
följa befolkningens ålderssammansättning, barnafödslar eller avfolkning i glesbygden.
Om det inte finns statistik att tillgå inom ett område så är det en tydlig indikator att
området är nytt och att det därför finns möjlighet att etablera sig och bli stor inom detta
område.

Den som vill ta reda på exportpotentialen till ett visst land behöver till exempel bara gå in
på exportrådets hemsida www.swedishtrade.se, och se hur mycket Sverige säljer till det
landet inom ett område. Googla därefter fram statstik kring vilken mättnad som råder på
marknaden inom detta område. Där finns marknadspotentialen i svart på vitt.
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KAPITEL 06 / 30

Mångfald som affärsidé
Mångfald är motsats till enfald och en ständigt flödande källa till nya företag och
entreprenörskap. Det finns ett stort antal företagare som har gjort business av sitt
oliktänkande. Kanske är det så att vi entreprenörer har det gemensamt att vi letar
lösningar där andra ser problem? Författaren får en till tio nya affärsidéer om dagen, och
mångfalden skapar konstant fler förutsättningar för nya lösningar. Vi ser behov som inte
är tillfredställda och vi ser problem som kan lösas på nya sätt.

I den här boken kommer du möta ett antal framgångsrika entreprenörer med
invandrarbakgrund. De har nått framgång genom oliktänkande, men också genom timing,
list och hårt arbete. Du kommer också att få ett antal affärsidéer från författaren. Det är
fritt fram att ta dessa idéer och göra vad du vill med dem.

6.1 Mångfald och affärsnytta

De flesta stora företag har insett att mångfald utgör en viktig grund för företagets
konkurrenskraft. Hur ska man kunna kommunicera med en hel befolkning om man inte
förstår den? Att en arbetsplats återspeglar befolkningen är en förutsättning för att kunna
hantera alla kundgrupper med största effektivitet och framgång.

City Stormarknad insåg detta 1994 då jag, Ivan Daza, anställdes som vice butikschef i en
av deras butiker som låg i ett invandrartätt område. Butiken låg på gränsen mellan det
invandrartäta området och villaförorter med välbärgade svenskar. I butiken fanns bara
svenskar anställda som säljare, trots butikens läge. Många kunder bemöttes illa, så som
det var vanligt på den tiden. Det var snarare en regel än ett undantag att som ung
invandrarkille bemötas med misstänksam blick av personalen i hemelektronik butiker på
den tiden, och så är det tyvärr fortfarande i stora delar av landet. Oavsett så blir man inte
så köpsugen då.

Min första åtgärd som chef var att varje morgon säga till personalen: ”Alla ska behandlas
lika! Alla ska behandlas väl! Alla ska behandlas som om de vore kung eller drottning! Och
vi ska inte släppa ut någon förrän de har handlat !” Det var vår policy. Ryktet att City i
Fittja behandlade folk som folk, spreds snabbt. Vi fick massa stamkunder och när On Off
öppnade norra Europas största butik på andra sidan motorvägen ökade vi försäljningen
ytterligare. Det var lätt. Jag var första kund in i deras nya jättebutik, skrev av alla priser
på allt i hela sortimentet. Sen sprang jag ner och sänkte priset på alla varor i vår butik, så
att vi låg lite billigare. Vi gjorde likadant varje dag i två månader. De kunder som var
prismedvetna, och som åkte från hela Storstockholm för att handla på OnOff, gjorde en
snabb koll i vår butik innan de slog till och insåg att vi var billigare.

Bästa pris och bästa kundvård - och vips låg vi trea i försäljning i landet. En dag när två
ryssar kom in i butiken, sa säkerhetschefen: ”Håll ett öga på de där två!” Jag tittade
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undrande på honom och

han la till ”Ja, de ser ju misstänkta ut.” Jag svarade: ”Jag ska absolut hålla hålla koll på
dom, men inte för att dom ska sno något, utan för att de är bland våra bästa kunder och
för att jag ska hjälpa dem att handla.”

Allt handlar om attityd! Och en del näringsidkare i många branscher har mycket pengar
att tjäna på att ändra sin attityd. Och de som inte ändrar attityd - vem bryr sig? Kunden
slutar handla där och väljer en annan butik där rätt attityd finns.

6.2 Mångfaldskommunikation som affärsidé

En del näringsidkare har sett de stora företagens brist på kommunikation med den
etniska och kulturella mångfalden i Sverige. Eftersom invandrade (första och andra
generationen) utgör nästan två miljoner människor som också äter mat, köper kläder,
resor, bil, bostad, vill ta banklån och ha försäkringar, så utgör de en stor del av den totala
marknaden i Sverige. TIMBRO menar att invandrade i Sverige konsumerar för över 200
miljarder per år.

SEB har en strategi om att 20 procent av personalen ska ha annan etnisk bakgrund än
svensk. Det är naturligtvis eftersom befolkningen ser ut så, och ledningen har insett att
det enklaste och effektivaste sättet att integrera banken med marknaden Sverige är att
återspegla marknaden. Genom en etnisk mångfald på arbetsplatsen blir samhällets
mångfald inte främmande. Förmågan att kommunicera med- och förstå kunderna ökar,
och kunderna kan till och med känna sig mer välkomna än förr.

Många företag har långt kvar att gå och en del har insett att det är ett problem för
företagen att kommunicera med hela den svenska marknaden. Och ett problem, är ju som
ni alla vet, en affärsidé - för den som kan leverera lösningen.

Företaget Micklo, till exempel, har uppmärksammat en bransch som de verkar vilja
utveckla. Miljon-programmen, som utgör de flesta invandrartäta förorter i Sverige med ca
en miljon bostäder, har egna kommunikativa koder, egna dialekter, egenutvecklade
kommunikationsmönster. Vissa orter präglas särskilt av en större invandrargrupp som
Syrianer i Södertälje och Turkar i Fittja eller av alla länder och nationaliteter i Alby.
Många företag har svårt att nå dessa kulturer framgångsrikt med sina erbjudanden och
tjänster. Och det är här Micklo kommer in i bilden. Grundarna till Micklo är samma killar
som en gång i tiden startade den rebelliska och uppstudsiga tidningen Gringo, som initialt
kom ut som en bilaga i Metro. Gringos primära målgrupp var miljonområdena, men resten
av Sverige tog intryck och lärde sig massa nya ord och fick en ny syn på samhället genom
en hetsk debatt.

Ett annat exempel är Nå Fram, där några avhoppare från Scandia som arbetat med
kundservice och försäljningsledning i försäkringsbranschen, har valt att starta eget. De
hjälper säljbolag, bank och försäkring att kommunicera effektivare med hela den svenska
marknaden, och erbjuder allt från översättningstjänster till professionell kundservice på
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andra språk per telefon. Kunden märker inget när samtalet kopplas om till Nå Fram, där
en person som talar andra språk än svenska hanterar kundens ärende.

6.3 Attityder till mångfald

En av de största bromsklossarna i det svenska näringslivet i ett flertal branscher är dålig
attityd från svenskar till invandrade som resurs och businessmakers. Denna dåliga attityd
kostar samhället åtskilliga miljarder årligen. Samtidigt som det utgör en stor kostnad för
samhället i dagsläget, utgör den förlegade människosynen en gigantisk affärsmöjlighet
för de invandrade och svenska exportföretag som inte delar denna människosyn. Det finns
många exempel på exportföretag som lyckas mycket bättre just på grund av att de
säkerställer kulturell kompetens i sina team. Googla på Roxtech och läs om hur de ökade
sin handel genom att använda personal med internationell kompetens. Det torde vara
självklart att det blir bättre business om man använder kulturell kompetens som är
förankrad i den marknad som man vänder sig till.

Eller CarpetVista, en internetbutik som säljer mattor, ökade sin omsättning med flera
hundra procent när de började sälja mattor på flera språk. Folk gillar att handla på sina
egna språk.

Genom att använda internationella kompetenser i större utsträckning, kan intäkterna öka
dramatiskt. Som exempel kan nämnas att Exportrådet utbildade 800 exportsäljare med
invandrad bakgrund, som i sin tur ökade exporten med 10 miljarder. Här finns alltså
mycket att göra och jag menar att exporthandeln skulle kunna sysselsätta ytterligare över
70 000 personer med invandrad bakgrund, utöver dem som idag är aktiva. Kanske är det
du som ska starta ett exportföretag inom kort? Två säljare per exportbolag? Det finns ju
36 000 exportföretag i Sverige idag.

6.4 Attitydskiftets möjligheter

Rafael Bermejo, grundare av IFS, konstaterar attitydbristens pris. Även om Sverige ser
ett klart samband mellan ökat antal invandrare från ett visst land, finns det andra länder
som har mycket större export till samma land. Skälet torde vara att de inte begränsas av
negativa attityder till invandrare som resurs. Utan att de fokuserar på att skapa resultat,
det vill säga en ökad export till det landet. Det bevisar återigen de svenska företagens
generellt tveksamma attityd till invandrade som resurs.

Till vår stora glädje finns emellertid ett stort antal företag som baseras i invandrades
andra synsätt och perspektiv som utgångsläge för framgång. Längre fram kommer ni få
insyn i ett antal invandrades entreprenörskap. Alla entreprenör som vi intervjuat har
nyttjat sina andra perspektiv och synsätt som resurs för att stärka framgången för sig
själva och sina företag. Vi har gjort omfattande intervjuer som skulle kunna fylla flera
sidor text per entreprenör. Men vi har också tagit hänsyn till entreprenörens tidsbrist och
fokus på effektivitet och framfart. Därför har vi kortat ner berättelserna så att de ska vara
så effektiva som möjligt för dig som entreprenör att ta del av. Du ser dem på sidan XX
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KAPITEL 07 / 30

Mångfald och områden med stor
utvecklingpotential
Det är oliktänkandet som skapar förutsättningar för nya perspektiv, nya lösningar och
ökad kreativitet. Det säger sig självt att en grupp individer som har samma bakgrund,
gått i samma skolor, läst samma böcker och umgåtts i samma kretsar kommer att ha en
mer snarlikt synsätt kring hur man löser ett problem. I jämförelse med en grupp individer
med olika bakgrund, som

har gått i olika skolor, som har olika kulturella aspekter och synsätt. Den senare gruppen
kommer att kunna skapa mer hållbara produkter och tjänster, med större
anpassningsförmåga till en hel befolkning - eller varför inte en hel värld - än den första
gruppen.

Den senare gruppen, är Sverige. Sverige är mångfald. Här lever nu människor från
nästan hela världen. Människor som delar den svenska kulturen, men som även bär med
sig andra kulturer och synsätt.

• Invandrare kommer att stå för 90 procent av befolkningstillväxten i Sverige fram till
2020.

• Invandrare från Mellanöstern och Nordafrika har som grupp, ökat sin köpkraft med
över 30 procent på tre år.

• Den mångkulturella marknaden för livsmedel uppgår till drygt 14 miljarder kronor per
år, vilket omfattar 12,7% av den totala livsmedelskonsumtionen i Sverige.

• Marknaden för kläder och skor uppgår till 7,25 miljarder, vilket omfattar drygt 14
procent av den totala konsumtionen.

• Utomnordiska invandrare spenderar 14% mindre än svenska hushåll på tobak och 30
procent mindre på hälso- och sjukvård, men 11% mer på kläder och skor.

*Källa Timbro, www.timbro.se

Med en mix av människor från hela världen, har vi nu ett unikt historiskt tillfälle att nå en
värld där stor förändring sker. Vi har all möjlighet att på bästa sätt etablera oss genom
personliga nätverk i de delar av världen där den största utvecklingen sker.

Allt vi behöver göra är att jobba tillsammans. Samarbeta. Fokusera på mål. Sätta
strategier och planer som tar höjd - med ambitionen att återta glansen från fornstora
dagar. Vill du?
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7.1 Vård & omsorg

Den privata vården omsätter över 35 miljarder i Sverige varje år. Som exempel kan
nämnas att äldreomsorgsföretagen får en budget om cirka 700 000 kronor per år för att
ha en boende i ett äldreboende. Äldreomsorgen kan göras bättre, trivsammare. Här råder
numer en hel del privata företag och den äldre personen kan själv välja var han eller hon
vill bo någonstans.

Ett stort antal företag med språkmatchning inom vården har startat och fler och fler
erbjuder tjänster som är kundanpassade efter ett Sverige med mångfald.
Utvecklingsbehoven här är stora, men i resten av världen ser man avundsjukt på svensk
omsorg och vill lära sig att anpassa sina system efter det som fungerar så bra. Här finns
alltså stora exportmöjligheter - i form av utbildning i metod och organisation till exempel.

En erfaren branschentreprenör har berättat att lönekostnaderna utgör den största
utgiften inom äldreomsorgen. Samtidigt kan långtidsarbetslösa anställas till halva priset.
Hur skulle ett företag inom äldreomsorgen som väljer att anställa 80 procent av sin
personal genom nystartsbidrag kunna ta hand om sina äldre? Troligen skulle mer
personal kunna anställas, vilket skulle höja servicegraden och möjligheten att spendera
mer tid med respektive person. Samtidigt skulle det

finnas utrymme att servera bättre och godare mat, samt genomföra fler aktiviteter som
kräver budgetresurs. Här finns definitivt utrymme för fler aktörer!

Ett företag som har spa-verksamhet i utlandet för återhämtning i lugn miljö efter en
operation, kan också erbjuda sina tjänster till Landstingen, som gärna handlar med
kvalité och prismedvetenhet. De köper gärna till bästa pris, så länge leveransen håller
god kvalité. Många blivande entreprenörer med nätverk i exempelvis Polen och andra
länder med billigare drift har goda möjligheter att etablera sig inom området.

Läs här om du vill veta mer:
http://www.socialstyrelsen.se/Lists/Artikelkatalog/Attachments/8465/2009-126-
44_200912644.pdf eller http://www.socialstyrelsen.se/uppfoljning/statistik .

7.2 Internet som affärsidé

Det går inte en dag utan att hundratals nya företag lanseras på internet. Den ena
företagsidén smartare än den andra. Det sägs att Sveriges största företag byggdes sen
innan 1950-talet, men det behöver inte stämma. Skype, som erbjuder gratis telefoni
världen över, byggdes på några år och såldes för över 20 miljarder. Nyligen lanserades
Spotify som erbjuder gratis lyssnande av nästan all världens musik med reklam då och då,
som i kommersiell radio. Nyligen lanserades en butikslösning i Facebook, som har över
300 miljoner användare, där kunden kan göras till säljare eftersom kunden får en
kommission om man berättar för sina vänner att man handlat.
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Den säkraste vägen för framgångsrika lanseringar på internet verkar vara att förenkla
och leverera tjänster nära kunden som gör livet lättare, bekvämare och lite roligare.
Utvecklingen kommer aldrig ta slut och det finns inget som säger att din idé inte är den
som förändrar världens sätt att agera framöver.

7.3 Sociala Medier - grunden för tusentals nya företag

De sociala medierna skapar förutsättningar för tusentals nya företag bara i Sverige.
Omställningen är minst lika stor som när Internet var nytt. Alla företag, organisationer
och kommuner skulle ha en ny hemsida.

Nu står de inför samma utmaning, igen. Men mediet kräver en annan typ av kompetens,
en social och kommunikativ kompetens som kräver hantering och kommunikativ förmåga
i realtid. Om ett företag lanserar något nytt i en Facebook-grupp som når, säg fyra
miljoner människor, så kan en trupp med tusen personer behövas för att kunna hantera
den kommunikativa trafiken som uppstår. Innehållet måste vara rätt. Lyhördheten hög.
Transparensen total. Det ställer helt nya krav på företagen som inte längre kan göra vad
som helst utan att det avslöjas och det kan få kostsamma konsekvenser. De sociala
medierna utgör ett verktyg för riskmanagement och kundrelationer i en aldrig tidigare
skådad omfattning.

I princip alla företag och organisationer som vänder sig till allmänheten eller delar av
allmänheten behöver utveckla nya kommunikationsstrategier och anställa eller anlita
konsulter för genomförandet av strategierna.

7.4 Att starta en tidning

Det startar hundratals nya tidningar varje år i Sverige. Ännu är det dock få som
rapporterar om världen till Sverige från länder som ligger utanför Europa eller USA. Det
snabbaste sättet att lansera nya media är via Internet och reklam kan vara det som
finansierar verksamheten. Volym och ett stort antal besökare är ett krav.

7.5 Rekrytering & bemanning

Människor behöver jobba och eftersom Arbetsförmedlingens databas inte fungerar som
exempelvis Linkedin.com så finns en rekryteringsbransch i Sverige som omsätter nio
miljarder. I rekrytering brukar företagen betala från 15 000 kronor till 150 000 kronor för
en rekrytering av rätt kompetens till rätt position.

Även bemanningsbranschen som hyr ut folk är lukrativ och att hyra ut en person brukar
ge 30 procent av kostnaden till verksamhetens drift. Man räknar så här: lön * 1,6
(arbetsgivaravgift, skatt och semesterersättning) * 0,3 (täckningsbidrag/vinst).

Behovet av företag som specialiserar sig på mångfaldsrekrytering är stort. Varje kommun
i landet, utom möjligtvis Botkyrka kommun, behöver bli bättre att rekrytera personal som
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återspeglar befolkningen. Merparten av privata företag har ständigt behov av ny
personal. Inom två år kommer det stora generationsskiftet då ett gigantiskt antal chefer
går i pension och ska ersättas av ny personal. Redan nu behövs därmed också
chefsutbildningar i en aldrig tidigare skådad skala.

7.6 Byggbranschen

Byggbranschen omsätter flera miljarder varje år. Peab till exempel, som är ett av Nordens
ledande bygg- och anläggningsföretag, har en omsättning överstigande 35 miljarder
kronor och cirka 13.000 anställda.

Inom byggbranschen finns massa behov som ingen ännu har täckt. Som exempel ska ett
stort antal hus miljöcertifieras och det finns få som är auktoriserade för att genomföra
dessa miljöcertifieringar, för att inte nämna de renoveringsbehov som behövs för att nå
de nya miljökraven.

Om du vill, kan du läsa några uppsatser om byggbranschen här: http://www.uppsatser.se/.
Och missa inte Sverige Bygger samt rapporten Hoppa över lågkonjunkturen. Den har rätt
attityd till tillvaratagande av möjligheter.

Du ser den här: http://www.sverigebygger.se/temp/HoppaÖverLågKonj.pdf.

7.7 Livsmedelsindustrin

Livsmedelsindustrin omsätter cirka 153 miljarder och sysselsätter 56 000 personer. Den
etniska livsmedelshandeln omsätter cirka 15 procent av denna marknad.

Svensken är nyfiken och gillar att pröva nya matupplevelser. Idag anser många att kebab
är svensk husmanskost, och att renskavskebab är norrländsk husmanskost. Den
mexikanska tacon är ganska ny och mexikansk, men nu finns en svensk med platt botten
som inte dräller. Mexikanskt + Svenskt = gott och ordning och reda.

Namir Zetali har skapade sin egen Halalkött-tillverkning när han inte fick svensk
läkarlegitimation. Nu omsätter han 150 miljoner kornor och bygger en fabrik i Småland
för 17 miljoner kronor. Han nämnde att cirka 1 miljard muslimer säkert skulle uppskatta
om det fanns barnmat med halalkött i. Du vet sån barnmat i burk som finns i handeln, fast
med halalkött. Vilken marknadspotential!

I livsmedelssammanhang skulle Sverige kunna utgöra en testmarknad. Det finns ju
människor från alla kulturer här i Sverige och vi har all möjlighet att ta fram hållbara
koncept, anpassade för en global marknad på kort tid. Det finns ju många städer i världen
som har större befolkning än hela Sverige. Vi måste tänka lite större - som vikingarna.
Det är bara att ta för sig, fast utan vapen, med rätt erbjudande till rätt kund.

Lär dig mer om möjligheterna här: www.li.se, särskilt under kapitlet om nya
konsumtionsmönster och här: http://www.formas.se/upload/dokument/Utlysning2010/Nati
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onell%20strategisk%20forskningsagenda%20NRA.pdf

7.8 Butik & handel

Inom handeln finns massor att utveckla i relation till en marknad med mångfald. En stor
del av aktörerna inom handeln har inte insett att marknaden är mångfaldig och att
svenskar gillar att pröva nya saker. Samt att likabehandling och värdigt bemötande är
viktiga faktorer för goda kundrelationer.

Inom butik & handel, liksom inom livsmedelsindustrin, kan Sverige i många sammanhang
ses som en testmarknad. Här sätter bara fantasin gränsen. Lär dig från Dani Evanoff som
startade sin stora karriär genom att sälja sockervadd - att allt är möjligt. Eller från Ayad
al Saffar som köpte billiga klockor i Libyen och sålde dyrare i Sverige, att det är du själv
som är vägen till framgång. Det handlar mest om att våga och att jobba hårt!

Läs mer här: http://www.svenskhandel.se och här
http://www.ekonomifakta.se/sv/Artiklar/2007/September/Liten-kan-bli-stor-med-
utrikeshandel/?awc=

7.9 Transport

Transportindustrin är ständigt i behov av cirka 15 000 personer, c-kortchaufförer har
nästan alltid en jobbgaranti. I gruvan i Kiruna får den med C-kort en lön på 34 000
kronor. Transport är en av världens största industrier och den som idag kan leverera mer
miljövänliga transporter med en hög kostnadseffektivitet får mycket att göra.

7.10 Banker

Få invandrare i Sverige är nöjda med hur de bemöts av svenska banker. Även om vissa
banker har börjat komma igång med sitt mångfaldsarbete finns mycket attitydarbete kvar
att göra. Behovet av nya banker har också efterlysts.

Grameen Bank grundades av Muhammad Yunus och arbetar med microlån. De har ränta
på sina lån men inte samma krav på säkerhet som de svenska bankerna. Svenska banker
lånar bara pengar till den som redan har pengar, vilket kan tyckas ironiskt eftersom man
inte borde behöva

pengar om man redan har tillräckligt. Men mycket vill ha mer och det är sant att det
kostar att växa.

Den som startar Sveriges nya bank, och som förvaltar den verkliga entreprenörskraft som
finns i landet kommer inte bara att genast vinna lojalitet och få ett starkt varumärke.
Banken kommer dessutom att hyllas som nationalhjälpte, som möjliggöraren. Till dess får
vi entreprenörer trolla och jobba fem till tio gånger hårdare än en statligt- eller
bankanställd.
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KAPITEL 08 / 30

Intervjufrågor och sammanfattande
kommentarer
De entreprenörer som vi har intervjuat är alla framgångsrika på sitt sätt och har funnit
olika vägar till framgång. Det finns dock ett antal parametrar som är gemensamma i
entreprenörskapet och dessa kommer att belysas extra.

I intervjuerna med entreprenörerna har vi ställt ett antal frågor i syfte att finna ett
mönster och en gemensam väg för den invandrade superentreprenören. I det följande kan
du se vilka frågor vi ställde och författarens kommentarer kring svaren från
entreprenörerna. Alla frågor är inte besvarade av alla entreprenörer, och intervjuerna har
inte genomförts på samma sätt.

Frågorna som vi har ställt är frågor som du också kan ställa till dig själv i ditt eget
entreprenörskap.

8.1 Vem är du? Om förebilder, drömmar, bakgrund &
utbildning

Det är viktigt att ha förebilder redan tidigt i livet. I intervjuerna visar det sig att de flesta
av entreprenörerna har haft förebilder redan i tidig ålder, antingen inom familjen eller i
deras direkta omvärld. Behovet av förebilder som präglar individen i ett tidigt skede i
livet kan inte nog understyrkas. Skolan borde i ett tidigt skede undervisa exempelvis
kring olika förebilders liv och väg till framgång. Ingvar Kamprads livsbok borde bli
standard läromedel i skolan, liksom ett hundratal andra entreprenörer och ledare.

De intervjuade entreprenörerna drivs av sina drömmar, men få har nått sin framgång
genom att förverkliga just de drömmar som de hade som barn. Däremot är det viktigt att i
ett tidigt skede arbeta för att förverkliga sina drömmar. En stor del av entreprenörerna
har tidigt varit aktiva inom idrott, börjat hjälpa till i familjeföretaget eller arbetat extra.
Andra har engagerat sig i olika organisationer eller politiskt. Att arbeta för att förverkliga
sina drömmar, blir därför tidigt ett mönster och individen får omfattande erfarenheter
kring vad som krävs för att förverkliga sina drömmar. De ger fördelar gentemot de
entreprenörer som börjar i vuxen ålder - de är ofta mycket mer naiva och gör fler onödiga
misstag än den som börjat tidigt.

Bakgrunden har inte haft relevans för vilken affärside som har genomfört, den är däremot
relevant som drivkraft. Gemensamt för flera av de intervjuade entreprenörerna är, att de
haft en inte helt tillfredsställande ekonomisk situation i sin barndom, de kanske har flytt
från ett land, hade oftast hårt arbetande föräldrar och kanske kompisar som har haft det
mycket bättre ställt. Fattigdom kan alltså vara en bra motivator.
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Andra vägrar helt enkelt att ge upp, och förverkligar inte bara sina egna drömmar utan
även sina föräldrars drömmar. Den som har föräldrar som inte lyckats förverkliga sina
drömmar till fullo kan ofta känna ännu starkare drivkraft att lyckas - som vore det en
trippel drivkraft i att dels vara tävlingsmänniska, vilja imponera och visa sin färdighet för
sina föräldrar och att samtidigt skapa trygghet åt sig själv och sin familj.

Det finns inte lika starka samband mellan skola och utbildning bland entreprenörer som
bland intraprenörer. De som har högre akademisk utbildning väljer emellertid oftare att
göra karriär inom ett stort företag medan de som inte har samma höga utbildning oftare
skapar sitt eget företag. Oavsett bildning så är det avgörande med vilken energi som
saker och ting genomförs, med vilken ambition och med vilken drivkraft. De som jobbar
hårdast och mest målmedvetet är oftast de som också lyckas bäst. Ett mått av
streetsmart-attityd är också relevant. Det ska också sägas att de entreprenörer som har
högre utbildning ofta driver verksamhet som kräver avancerade specialkunskaper.

8.2 Att vara entreprenör - om erfarenhet, värderingar och
drivkraft

Det är få av de intervjuade entreprenörerna som har gjort stor framgång direkt. Det krävs
erfarenhet och lärdomar. Det krävs tid att lära sig av sina misstag och träna på
förhandling, företagsledning, analys av problem och framförallt att fokusera på affären.
Ofta tar det sju till tio år från det att en person har bestämt sig för att bli entreprenör, till
det att denna har fått ett verkligt genombrott och lyckats bygga något stort. Det betyder
inte att tillvaron fram till det stora genombrottet varit misslyckad. Alla resor börjar med
ett första steg. Det indikerar snarare att de första inte var så lönsamma som den idé eller
det koncept som tillslut gjorde entreprenören mycket framgångsrik. All utveckling sker
också genom att individen bygger erfarenheter i en viss bransch eller inom ett område,
och förvaltar dessa erfarenheter i sitt nästa företag.

Den framgångsrika entreprenören har i 99 fall av 100 mycket sunda och goda
värderingar, och en hög etik och moral. Han eller hon håller sitt ord och vet att man är
det man gör. Världen är liten och alla som sköter sina kort rätt kommer förr eller senare
att slå igenom. Den som inte beter sig på ett bra sätt kommer däremot att vara känd för
just detta och blir naturligtvis hindrad från att nå framgång. Det finns tyvärr ett fåtal
lurendrejare som lyckas fuska sig fram och som håller en låg moral. Men sanningen
kryper alltid fram förr eller senare och på vilket sätt ska man då vara stolt över sitt
arbete?

Det som driver många av de intervjuade entreprenörerna är tävlingsinstinkt och en
ambition om att få en drägligare tillvaro. Men det är sällan som pengarna i sig är den
enda drivkraften. De flesta framgångsrika entreprenörer har en passion till sitt
entreprenörskap. En passion som gör att han eller hon ständigt vill utvecklas, dag som
natt, och lägga ner den tid och kraft som krävs för att nå en viss grad av framgång. De
tycker om sitt arbete, de älskar sin uppgift, de andas med sin dröm och sitt företag, och
inget kan stjälpa denna kraft.
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8.3 Verksamhet - om branscherfarenhet, affärsidé, strategi
och beslut

Vilken bransch du verkar inom har inte så stor betydelse. Det är däremot viktigt att du
kan din bransch. De intervjuade entreprenörerna har därför skaffat sig erfarenheter inom
en bransch genom att arbeta hos arbetsgivare inom branschen. När han eller hon sen kan
branschen inifrån,

kan arbetsgivaren erbjudas ta del av den utveckling som intraprenören erbjuder, eller så
kliver entreprenören av och startar eget.

Om du inte har erfarenhet från den bransch som du är intresserad av, så se till att skaffa
det! Entreprenörer skaffar sig ofta erfarenhet parallellt med att de bygger sitt
entreprenörskap. Detta kan medföra stora merkostnader och dyra misstag, men å andra
sidan finns ingen skola som är bättre än livets skola.

Gemensamt för de flest affärsidéer är att de antingen löser ett problem, utvecklar en
produkt till det bättre, eller tillgodoser ett behov som marknaden inte ens visste fanns
eller som branschen i övrigt inte levererar. Om du jämför med en Volvo så var skapandet
av den säkraste bilen ett sådant exempel eftersom kunden vill överleva en krock. Där
levererade Volvo tidigt något som de andra inte levererade. Däremot var de sena i att
förstå att kunden också ville att bilen ska vara miljövänlig och då förlorade de en stor
marknad eftersom det var andra bilproducenter som insåg detta tidigare, samtidigt som
även dessa bilar blivit säkra.

Upphovet till affärsidén kan uppstå när som helst. Oftast uppstår det i samband med att
individen ser ett problem, antingen i en bransch eller i vardagen. Lösningen till problemet
är affärsidén. Det som du kan vara till nittionio procent säker på är, att det nästan alltid
finns andra som har sett samma problem och som har tänkt på exakt samma lösning som
du. Men det är den som förverkligar lösningen som är entreprenören, inte den som bara
tänkt: ”det där skulle man göra”.

De flesta entreprenörer agerar i nuet och med kraft. De tar reda på vad som behövs för
att kunna genomföra sin idé. En del som är mer lärda tar också alltid fram data kring
marknadens behov, gör konkurrensanalyser och dylika innan de sätter sig och snickrar
allt för mycket på sin idé. På så vis sparas tid och besvär.

Utan en strategi och ett strategiskt tänkande är det inte många som lyckas. Hur ska
produkten marknadsföras? Hur ska den presenteras för kunden? Vilket namn ska den
bära? Hur mycket ska vi tjäna per såld produkt eller tjänst? Ska vi tävla med kvalité eller
pris eller både och? Vad ska produkten kosta? Hur tjänar jag mina pengar - på produkten,
tillbehör eller kringtjänster? Hur skalar jag upp den här verksamheten om efterfrågan
ökar? Kan vi möta marknadens behov? Finns det verkligen ett behov? Vem är kunden?
Hur tar jag reda på det? Finns det andra kunder än de som jag tänkt? Det finns ett stort
antal frågor som entreprenören måste ställa till sig själv och till potentiella kunder. Det är
också bra att testa sin produkt eller tjänst på ett antal kunder innan man lägger ner för
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mycket kraft på den.

De flesta entreprenörer har haft helt avgörande ögonblick där de vet att ett felaktigt
beslut kan leda till konkurs eller icke-succé. I dessa ögonblick gäller det att vara samlad
och lugn. Att prioritera det långsiktiga framför det kortsiktiga, och att vara sund och
verklighetstrogen. Och samtidigt våga utan att vara galen, eller att vara galen när ingen
annan hade vågat.

Det är svårt att säga vad som är rätt eller fel i dessa avseenden. Det som är säkert är
emellertid att ingen annan än just entreprenören är den som oftast sitter på mest kunskap
för att kunna fatta

rätt beslut. Och inget är säkrare än att den som entreprenören har att tacka när
framgången väl är nådd, kanske just för att detta beslut fattades, är han eller hon själv.

Som entreprenör och nyföretagare möter man ständigt många utmaningar. I den svenska
skolan ges bara kunskap om entreprenörskapets förutsättningar inom Ung
Företagsamhet och som vuxen finns ett flertal aktörer som stödjer nyföretagare, men de
flesta känner inte till var de finns eller hur de ska komma i kontakt med dem. Som
invandrare kan utmaningen att starta företag kännas än mer utmanande, då avsaknad av
nätverk, okunskap och ett generellt sett större ifrågasättande från samhälle, banker och
investerare, utgör stora och vanliga hinder för den blivande företagaren med
invandrarbakgrund. Hinder som måste övervinnas av dig som vill bli entreprenör.

8.4 Uppstart - om affärsplan, finansiering & marknadsföring

De intervjuade entreprenörerna är eniga - en affärsplan är ett måste. I den tänker man
igenom sin verksamhet och strukturerar verksamheten. Det är viktigt att så tidigt som
möjligt se de olika sammanhangen i verksamheten, hur olika processer påverkar
varandra. Affärsplanen är ett levande dokument. Det är få verksamheter som blir exakt så
som affärsplanen beskrivit, men genom att ständigt uppdatera och utveckla affärsplanen,
har man lättare kontroll över verksamheten och insikt i vad som behöver göras.

De flesta entreprenörer har god förmåga att leva sig in i kundens värld och värderingar.
Den som gör det bäst, är också den som också har störst chans att nå kunden med rätt
produkt eller tjänst.

Försäljningen är central i alla företag. Utan försäljning inga pengar. Utan pengar ingen
lön och inget företag. Det spelar ingen roll hur bra produkt du har om du inte kan sälja
den. Däremot kan man sälja det mesta, och de som är riktigt bra säljare kan ofta skapa
framgång med sina företag även utan att ha särskilt unika produkter eller tjänster. Även
om det naturligtvis är bäst att ha både och.

Sätten att skaffa finansiering har visat sig vara varierande. En del av de intervjuade har
tagit fram sin produkt och sålt den tidigt, till och med redan innan den är klar. Andra har
hittat finansiärer genom Almi, Tillväxtverket, övriga entreprenörsstödjande
organisationer eller vänner och bekanta. En del fann nätverk av andra aktörer inom
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samma bransch och erbjöds delägarskap. Och ett fåtal fick finansiering via en bank.

Entreprenörens kommunikation är helt avgörande i alla sammanhang. Det kan vara hur
du själv kommunicerar med omvärlden, vad din kommunikation utstrålar, om det är en
vinnarprodukt, en exklusiv tjänst eller bara billigast, en modern produkt eller bara
nödvändig, ett måste eller något extra utöver det normala. Baserat på vilka behov du vill
anspela på väljer du din kommunikation. Den erfarne säljaren kan välja att kommunicera
på olika sätt med olika kunder i olika möten, och den erfarna entreprenören kan
kommunicera med människor ur alla samhällsskikt. De intervjuade entreprenörerna
berättar också om att möjligheterna att kommunicera mer träffsäkert ökar om du har ett
mångfaldigt team eftersom de förstår fler målgrupper. Ett team bestående av exempelvis
bara tekniker, eller mammor eller muslimer kan

också vara extra bra i ett sammanhang då man vill lansera en produkt eller tjänst till
samma målgrupp som det enfaldiga teamet utgör.

PR är det mest kostnadseffektiva sättet att nå en marknad. PR står för Public Relations
och handlar oftast om att få journalister att skriva om din produkt eller tjänst. För att få
bra utfall måste du eller din produkt utmärka sig nämnvärt från andra produkter eller
tjänster. Att annonsera är däremot dyrt, men kan ibland vara nödvändigt. Det finns ingen
garanti för att din annons kommer att slå igenom - ingen annan garanti än att det kommer
att kosta pengar. Men de flesta kan räkna hem sin annonsinvestering genom ett ökat
antal kunder. Glöm då ej att mäta vad annonsutfallet har gett, inte heller vad det har
kostat att annonsera. Det ska räknas av från kostnader innan man räknar ut vilken vinst
som genererats.

8.5 Försäljning, kundvård & klagomålshantering

Gemensamt för de intervjuade entreprenörerna är att alla uttrycker vikten av en
fungerande säljorganisation. Oftast fungerar entreprenören själv som säljare av sin
produkt eller tjänst, men ibland läggs det ut på någon annan - man anställer eller gör en
riktigt duktig säljare till delägare. Organisation, taktik, erbjudandets utformning, om det
är lätt eller svårt att fatta beslut, om man förstår erbjudandet, om det uppfattas som dyrt
eller billigt, hur lång försäljningscykel man har från erbjudande till pengar på kontot - det
är alla parametrar som du måste ta ställning till och förstå innan du skapar din tjänst eller
produkt. När och hur man tar betalt är också av stor betydelse, liksom vilka kostnader
som priset ska täcka. Vi återkommer till det i varje intervju.

Utan kunder - ingen försäljning. Det är dyrt att skaffa nya kunder och mycket billigare att
behålla de som man redan har. Den som har en långsiktig plan vet också att en nöjd kund
är den bästa marknadsföraren. Det finns inget som slår att en kund säger att ens produkt
eller tjänst är bra - eller bäst. Eftersom det är gratis är det också den billigaste
marknadsföringen.

Följande utmärkta statistik finna att läsa på awardit.se:
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Det kostar 5-10 gånger så mycket att få in en ny kund som att behålla en befintlig.
(Emarketer) 20% av kunderna står för 80% av vinsten. 30% av kunderna äter dessutom
upp vinsten som genereras från de resterande 50% av kunderna. (Pareto-principen och
prof. Philip Kotler) Återkommande kunder spenderar 67% mer och är mer lönsamma.
(Bain & Company) En ökning av återköpsgraden om 5% leder till en vinstökning på
25-100%. (Bain & Company) En ökning av återköpsgraden om 5% leder till 75% ökning av
kundens livstidsvärde i de flesta företag. (Bain & Company) En minskning av
kundbortfallet med 5% leder till en vinstökning på 25-85% beroende på bransch.
(Harvard Business School) Om du hamnar ett par procent bakom dina konkurrenter när
det gäller kundlojalitet så kommer din verksamhet att gå under. (Accenture) Efter 10 köp
har en kund rekommenderat upp till 7 potentiella kunder. (Bain & Company)

Alla dessa fakta understöder teorin om att du gör bäst i att vårda och ta hand om dina
kunder. Därför ska man också uppskatta och tacka för klagomål - de ger dig möjlighet att
utveckla din verksamhet och förbättra den. En kund som klagat, som man har lyssnat på
och visat uppskattning gentemot samt åtgärdat en eventuell brist , blir oftast en
stamkund. Eftersom kundens förtroende stärks när du visat att du har förmågan att lösa
kundens problem samtidigt som du har visat att du tycker kunden är viktig.

8.6 Affärsetik

Alla entreprenörer som intervjuats har en gemensam syn på svensk affärsetik: Moralen är
och måste vara hög och att det ska gå att lita på ingångna överenskommelser. I de allra
flesta fall är det viktigt med avtal och överenskommelser, men framförallt att det som
överenskommits hålls från alla parter. Faktum är att svenskens affärsmoral och etik är
känd i hela världen för att vara väldigt hög. Svenska produkter är också kända för att
hålla hög kvalité. Detta gör att svenska produkter och tjänster ofta har det ganska
förspänt i internationella sammanhang. Men vi kan inte leva på rykten och måste ständigt
utvecklas och tänka nytt.

8.7 Syn på banker, försäkringsföretag och ekonomikonsulter

Bara en av de entreprenörer som har intervjuats, har en mycket positiv syn på svenska
banker. De flesta tycker att bankerna har ett trångsynt synsätt på entreprenörskapet , är
för lite riskbenägna och för misstänksamma: ”De är dina vänner i medvind men din fiende
i motvind”. De flesta framgångsrika entreprenörer har trots detta en god relation med sin
bank. Det vill säga att banken ofta stödjer entreprenörens affär, men bara sedan
entreprenören själv bevisat affären, blivit framgångsrik samt uppvisar en god ekonomisk
historik. I expansion från litet till stort företag, kan banken utgöra en viktig partner som
kan erbjuda krediter.

Det är fortfarande så att det är få banker som vågar gå med en entreprenör i hans eller
hennes satsning i ett tidigt skede, oavsett vilka papper eller dokument som visas upp. Om
din affärsidé är helt ny är det i princip omöjligt, eftersom banken behöver referenser från
andra som har lyckats i samma bransch för att kunna fatta ett beslut. Bankerna själva
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påstår att det ska räcka med att visa upp en hållbar affärsplan, men de samlade
erfarenheterna visar att det är mycket få personer inom bankerna som lever upp till att
våga satsa på en entreprenör i de initiala skeden där kapitalet behövs. Entreprenören är
däremot välkommen tillbaka för att visa upp ett positivt resultat när affären fungerar.

Flera av entreprenörerna har mötts av negativa attityder från banker, men det är också
känt att de allra flesta banker arbetar med ett attitydförändringsarbete. Det grundar sig
naturligtvis i det faktum att invandrare startar så många företag och att bankerna vill ha
dessa företag som kunder. SEB har strategin att 20 procent av personalen ska ha annan
etnisk bakgrund än svensk. Bankerna i andra länder verkar vara mer samarbetsvilliga än
svenska banker. Det finns också ett större urval av banker i andra länder, där olika
banker specialiserar sig inom olika områden.

Återspegla befolkningen och marknaden om du vill att de ska vara din kund. Business
talks and diversity delivers.

De intervjuade entreprenörerna har en positiv syn på ekonomikonsulter och säger att det
är väl värda investeringen även när man anlitar en dyrare konsult. Det är så viktigt att ha
ordning på ekonomi, redovisning, inbetalning av skatter, ekonomisk planering och i det
sammanhanget utgör den ekonomiske rådgivaren ofta en så viktig resurs att man inte
klarar sig inte klara sig utan honom eller henne. Det är också ständigt nya regler och
lagar att förhålla sig till, och om entreprenören själv ska hålla reda på allt detta, blir det
inte mycket tid över för själva affären.

Även om stor del av den ekonomiska redovisningen överlåts till ekonomikonsulter har de
flesta entreprenörer fullständig insyn och kontroll över sin ekonomi. De som har bäst
kontroll över sin ekonomi är också ofta de som bäst lyckas att bygga en hållbar ekonomi i
sitt företag.

Ingen av de intervjuade entreprenörerna har varken några särskilda erfarenheter eller
känner någon särskild lojalitet med något försäkringsbolag. Det är förvånansvärt hur
obetydliga intryck försäkringsbolagen gjort. Här ser den utpräglade entreprenören
naturligtvis en möjlighet att ta en stor andel av marknaden, då befintliga aktörer
uppenbarligen inte gjort sitt jobb.
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KAPITEL 09 / 30

Invandrade entreprenörers
erfarenheter och inspiration
En vän i Bolivia som har genomfört enorma projekt som alla trodde var omöjliga, sa i sin
första mening till mig: ”Ivan, the world is divided between bullshitters and doers. Which
kind are you?”

Det är också frågan som du ska ställa till dig själv - om du vill bli entreprenör eller inte?
Gemensamt med de flesta entreprenörer är att de tagit tanke till handling sedan
barnsben. Det finns alltid minst tio men också upp till flera tusen personer som har exakt
samma affärsidé som du har. Snart kommer någon att göra verklighet av den idén, kanske
har några redan gjort det. Men vad gör det? Det är inte idén som är det stora. Det är att
göra den till verklighet. Att ta fram en produkt eller tjänst, erbjuda den till en marknad, få
kunder att betala för den. Kunna driva en verksamhet och plocka ut en lön med din
produkt eller tjänst som intäktskälla.

Du ska nu få träffa flera entreprenörer med invandrarbakgrund som har gjort just det -
tagit sin tanke och gjort verklighet av den. Enjoy!

9.1 Godisprinsen Dani Evanoff

Danis familj flydde från Libanon via Grekland där en vän hjälpte dem till Södertälje. Han
var bara åtta månader när han kom hit till Sverige, och sattes då i karantän. Första
språket han lärde sig var libanesiska, det andra syrianska och det tredje språket blev
svenska. Han minns en farbror som, när han var fem år gammal, frågade Dani varför har
pratade svenska. Det var omöjligt att koppla sig till den svenska kulturen.

Under intervjun uttryckte Dani en oro - alldeles för många invandrade lever i en egen
community, en bubbla där visionen om en resa tillbaka till hemlandet hindrar dem från att
acceptera det faktum att de lever här. Barnen tvingas ta ansvar för sina föräldrar,
eftersom de blir de enda som kan kommunicera med omvärlden. Barnen blir chefer för
sina föräldrar och tvingas ta mycket

ansvar och hantera all administration med samhället. För Danis del kom räddningen när
familjen flyttade till Vårby Gård. Det var där den verkliga integrationen började.

Som liten hade Dani inte många drömmar. Han säger att drömmar och visioner är en
förmån för den som inte är fullt upptagen med att överleva och klara dagen. Men en
destruktiv omvärld kan föda en drivkraft och en vilja att förändra och ta sig vidare.

Som ung var förebilderna Bruce Lee, en landslagsmålvakt och några av de närvarande
vuxna i närområdet. Tyvärr även en lokal gangsterkung. På senare tid har en stor förebild
funnits i Richard Branson, superentreprenören, vars böcker är givande och inspirerande
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att läsa för varje entreprenör.

I princip alla Dani kände på den tiden var arbetslösa. Han själv tog sitt första riktiga jobb
som 19- åring. Han var med i starten av projektet Lugna Gatan och syftet var att driva en
brottsförebyggande verksamhet. Dani blev verksam i Fryshuset och är idag delaktig i
arbetet som styrelseledamot.

Entreprenören Dani Dani strartade sitt första företag 2000, men 2003 startade Evanoff
Production Company. Idén vara att producera sockervadd och sälja på burk till
dagligvaruhandeln. Upphovet till idén var enkel: om folk är glada när de äter sockervadd
på tivoli, blir de glada när de äter sockervadd hemma också.

Dani hittade en lokal om 74 kvm som han kunde hyra billigt. Lojala medarbetare sökte
han bland vänner. Brorsan som var 19 år, arbetslös och avdankad it-konsult fick hålla i
teknik och administration. Snart insåg de att de även behövde en köksmästare och så
rullade det igång.

Teamet testade och gjorde fel, men lärde sig mycket om produktion, processer,
paketering, distribution och fakturering. De sålde sockervadd till Mustafas Livs, landsmän
och lokala handlare. Alla tyckte att Dani var både rolig och originell som bara sålde en
produkt, och utan att veta det byggde Dani just då sitt varumärke.

Dani mötte kunderna på kundernas vis. Han lärde sig deras behov. Lärde sig tänka som
dem. Besökte caféer, krogar, handlare, lyssnade och tog sig tid att förstå kunden. Genom
att gräva skall du finna! Ju mer du finner, ju mer inser hur lite du vet. Men Dani är fostrad
att vara gränslös, att inte se hinder, utan gå runt dem.

Efter en trög start började ordrarna trilla in. En dag kom en order på 32 pall sockervadd
från en kund - det motsvarade 60 000 burkar. Hyresgästerna i huset där produktionen
höll till klagade på sockerdoften och Dani insåg sitt första misstag: Att skriva ett tre års
kontrakt. Vissa kunskaper är mer dyrköpta än andra. Verksamhetens utveckling gjorde
att Dani förstod att de måste leja ut produktionen och göra sig av med lokalen. Han insåg
samtidigt att han främst var affärsman och inte skulle syssla med produktion.

Att produktionen lades i Bulgarien var delvis en slump, sockerpriset var detsamma men
personalen kostade bara 15 kronor i timmen. Bulgarien var ett billigt land med låg skatt
och goda

handelsförbindelser. Dani fokuserade på det han var bäst på: att vara en affärsman.
Samtidigt var det viktigt att ha kunskaper kring produktion. I förhandling med
producenterna skulle han lätt kunna bli bortkollrad annars.

Första året omsattes 1,8 miljoner. Men Dani tröttnade på bulgarerna. När han beställt blå
sockervadd kom det vit och dom strulade ofta. Dani kollade med en polack och köpte en
egen fastighet på 2000 kvadratmeter i Polen. Det var i en riktig håla. Han fick fastigheten
för 300 000 kronor och bildade ett polskt produktionsbolag. Andra året omsattes 8,5
miljoner och de producerade sockervadd, fruktkola, kakor och annat. Dani tog hand om
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hela kedjan från produktion till affär.

Prinsens väg till kungahuset Affärerna gick bättre och bättre, och verksamheten
genomgick en stark utveckling. Dani gjorde affärer med stolthet, glädje och glimten i
ögat. Handlarna tyckte de stack ut, var trevliga att ha att göra med och gav en högre
servicegrad än andra leverantörer.

Från början var drivkraften att driva en seriös business och betala sin egen lön plus
eventuell vinst. Det byggde en självkänsla att klara av det och Dani kände sig nästan
besatt av det han gjorde. Det är en bra egenskap som entreprenör att brinna för det man
gör, andas sin verksamhet, vara besatt.

När han klarat de första målen och jobbade dygnet runt funderade Dani på vad som skulle
kunna vara nästa steg, och bestämde sig för att utmana marknadsledarna som omsatte
700 miljoner kronor. Marknadsledarna hette Karamellkungen och Dani döpte sin
verksamhet till Godisprinsen. Han ställde in sig på en stor fight och att växla upp. Och en
prins är ju tronföljare till en kung, så namnet visade tydligt vilket mål Dani hade - att bli
marknadsledare.

Dani visste att de sprang snabbare, att de var mer uppskattade av kunderna och att de
höll en högre servicegrad. Det som Karamellkungen tyckte var en styrka tyckte
Godisprinsen var en svaghet. Dani vände på begreppen och hade en helt annan syn på
sortiment, pris, design, flexibilitet och kundrelationer.

Lycka föder framgång! Det här var den häftigaste perioden i Danis liv. Tronföljarna var
igång och de tog 13% av marknaden direkt. Första året omsatte Godisprinsen 33
miljoner, andra året 87 och tredje året 180 miljoner med 8 miljoner i vinst. Efter tre år
började det skaka i kungahuset som tyckte att Dani var en cowboy. Dom hade mycket
fördomar och trodde att Godisprinsen skulle gå i konkurs. Men år fyra omsatte prinsen
320 miljoner - och kungen köpte upp prinsen, enligt modellen: “If you can´t beat them,
buy them”.

Nu finns nya utmaningar i att slå ihop de olika affärskulturerna. Dani behöver inte jobba
längre om han inte vill, men han drivs av utmaningar och älskar att göra affärer. Danis
framgång präglas av att leva och agera nu, och att välja värderingar efter vem du är - inte
utifrån hur du vill uppfattas. Ärlighet varar!

Dani om bankerna De är dina bästa vänner i medvind och din värsta fiende i motvind. Jag
kan inte rekommendera någon bank - allt bygger på relationer. Och bankens relation till
dig bygger på livrem och hängslen. Räkna inte med någon större lojalitet från banken.
Den dag det går dåligt så finns dom inte där.

Dani om redovisningsbyråer Det är jätteviktigt att ha en bra ekonomipartner som kan allt
och som du kan ha en öppen kommunikation med. Betala hellre mer och att det funkar än
tvärt om. De är oftast duktiga på att förklara och om du själv ska hålla dig uppdaterad i
allt får du inte tillräcklig tid att göra affärer.
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Dani om affärsutveckling Den viktigaste affärsutvecklaren är kunden. Lär känna kunden!
Förstå kunden! Sätt dig in i kundens verklighet. Lyssna på kritik. Underlätta för kunden.
Andas med kunden. Anpassa din verksamhet efter kunden - och du har vunnit.

Dani om fördomar Dani triggas av fördomar och gillar att bevisa motsatsen. Om man är
tävlingsmänniska så kan du tänka att det är som att spela fotboll på bortaplan. Gå till dig
själv och jämför innan du tar illa upp av fördomar. Alla har dem.

Danis råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund 1. Lär dig språket!
Språk är en maktfaktor. Jag har ingen utbildning, men kan kommunicera. Det är mycket
viktigt. 2. Våga bygga nätverk. 3. Framhäv din kultur och det du står för. Det är en
tillgång att vara invandrare. Du har fler synsätt, andra synsätt. 4. Tänk efter - vad finns i
mitt hemland som behövs här? 5. Lär känna kunden, förstå kunden 6. Våga prova!

9.2 Maribel Alvarez stärker affärsrelationerna

Jag är född i Spanien, i Valencia vid medelhavet. I mina tonår ville jag göra något med
mitt liv och förbättra världen och samhället. Jag tyckte att det fanns mycket att förbättra.
Min far var aktiv som fackrepresentant och alla i min familj är mycket medvetna och
kämpar för arbetares rättigheter. I tio år var jag involverad i politiken i Spanien. I min
ungdom var jag lite rebell och när jag var 15 var jag emot det mesta som alla sa, och
ifrågasatte den politiska färg som mina föräldrar då hade. Varför var de så säkra på att
den sidan som de stod på var bättre än den andra? Maribel är jurist och kom till Sverige
på studiebesök 1997 med en spansk grupp i en politisk ungdomsorganisation för att se
hur det svenska värlfärdssystemet fungerar i jämförelse med det spanska. Då var Maribel
22 åroch åkte tillbaka med bilden av Sverige som ett drömsamhälle. ”Kanske för att jag
var ung och inte hade sett så mycket. Jag kände mig hemma här redan efter en vecka,
men var inte intresserad att bo här”. Men Maribel ville veta mer om svensk kultur och

studerade bland annat alla Ingmar Bergmans filmer i Spanien. ”Jag valde att studera
svenska för att jag var intresserad av den svenska kulturen, Sverige var mycket exotiskt
för mig. Bergmans filmer var sorgliga, men när jag bodde i spanien så upplevde jag att
filmerna var mycket djupa och intima. Karaktären var annorlunda i jämförelse med
Spanien där vi strävade vi efter jämlikhet och jämställdhet. Sverige representerade det”.
”Jag ville ta en Master i Europarätt på Stockholms Universitet, och efter det uppleva lite
äventyr. Jag tänkte stanna i ett år”. Men Maribel stannade längre och startade Teranga
Relocation Services. Teranga är ett ord från Senegal som betyder att personer från alla
kulturer och med olika bakgrund ska bo i ett harmoniskt samhälle. ”Jag upplevde att det
var ganska svårt. Det var inte lätt att hitta bostäder i Sverige”, säger Maribel. ”Eftersom
jag själv varit nyanländ i Sverige visste jag vilken hjälp man behöver när man kommer till
ett nytt land. Så jag hjälpte anställda på olika företag som anställts från utlandet med att
hitta bostad, dagis, bygga nätverk och etablera sig i samhället”.

Maribel berättar vidare: ”När man utvecklar en affärsidé och sätter igång, så utvecklar
man sin affär hela tiden. Och så träffade jag en kollega på en business-blinddate genom
en gemensam bekant som satte ihop oss. Vi började brainstorma. Jag gillar svensk kultur
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och hon älskar den spanska kulturen. Så vi är som Yin & Yang. Hon hade också eget
företag men vi utvecklade vår affär och frågade oss vad det svenska samhället behöver.
Och vi kom fram till att Sverige kan bli ett bättre land för de som kommer hit på besök.
Det vill säga - vi i Sverige kan bli bättre på att ta hand om våra gäster”.

Maribels affärsidé Öka förutsättningar att lyckas med affärer. Stärkta affärsrelationer
som i många kulturer är mer personligt relaterade. En bättre helhetsupplevelse av
Sverige som de kommer att minnas och få dem att vilja komma tillbaks. Teranga
Relocation Services stödjer utländska och svenska företag med fokus på affärsresande,
exempelvis en VD från ett bolag i Kina. De ser bara en flygplats, en taxiresa och ett hotell.
Maribel vill leverera mer och ge möjlighet att uppleva mer på ett sätt som dessutom
stärker relationerna med de svenska affärskollegorna. Många kulturkrockar som hindrar
affärer kan också överkommas genom att Maribel gör det kulturella mötet smidigare och
bättre för inblandade parter. De gör också upplevelsen av mötet med Sverige och den
svenska kulturen mycket angenämare. Som exempel tar Teranga Relocation Services
affärsresenärerna till unika platser som få turister känner till. Maribel understryker
vikten av en affärsplan. ”Annars tappar man kontroll. Och redovisning av uppnådda mål
är viktigt, även om man inte når ett mål. Affärsplanen är levande och ska utvecklas med
verskamheten. Som exempel så hade vi i början bara fokus på att ta hand om
affärsrelationer i Sverige. Men nu är affären utvecklad och vi hjälper svenska företag att
träffa spanska företag i Spanien, men genomför även kickoffer och inspirations- och
eventresor. Så nu har vi också blivit en eventbyrå. Oftast köper kunden en kombination av
business, upplevelse och event.

Uppstart Maribel är nog med att understryka behovet av strategiskt tänkande. ”Vi
började med att utveckla affärsidén och studera marknaden, se vilka konkurrenter som
finns och vilka möjligheter man har att lyckas. När man ser att man har en bra idé och
kan ta en del av marknaden - om man tycker att det finns plats för oss - är det bara att
kämpa på”. Maribel berättar att de har gjort många cold-calls, träffat alla ambassader och
otroligt många företag. ”Första året hände nästan ingenting, men man måste lita på sig
själv och sin idé. Succé har inget att göra med tur. På spanska säger man att: "El exito es
99% transpiration, 1% inpiracion" Det betyder: ”Framgång är 99% svett och 1%
inspiration”.

Egen tillfredställelse i entreprenörskapet Att som entreprenör lyckas med min affärsidé.
Att det verkligen finns ett behov för det som vi levererar. Det är mycket tillfredställande
med nöjda kunder som är tacksamma för vårt arbete. Det är också härligt med de brev
som vi får från kunder som vi tagit hand om som skriver att de uppskattat vistelsen och
att de vill komma tillbaks. Vi tjänar pengar genom att ta ett konsultarvode per uppdrag.
Våra största kostnader är kontor och lön. Vi har varit mycket sparsamma. I starten så
satsade vi knappt några pengar. Men det handlar om att ha bra idéer, investera massa tid
och jobba hårt. Våra första 4 år jobbade vi nästan alltid 7 dagar i veckan.

Drivkraft Maribel kräver mycket av sig själv. ”Om jag tror på något vill jag pröva mig själv
och se min kapacitet och se vad jag kan åstadkomma. Det är en form att utvecklas som
människa och att förverkliga mina drömmar. Man måste ha mycket kapacitet och vara
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villig att offra sig, vilja att genomföra och kapacitet att visualisera ett mål och en vision.
För 4 år sen så kanske det inte var så lätt att se vad vi skulle skapa, men vi hade en stark
vision.”

Maribels råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund ”Man måste vara
helt passionerad för det man gör”, avslutar Maribel. ”Det är bara du som bestämmer och
avgör din egen framgång. Det är inte alltid lätt, man måste vara metodisk och drivkraftig.

9.3 Köttmiljonären Namir Zetali

Namir är kurd från Irak och har levt många år Bagdad. Hans pappa var bildad
entreprenör och importör inom träindustrin. Pappan imporeterade bland annat från
Sverige och Malaysia, och därför fanns en del kunskap om landet i norr.

Namirs pappa var den främsta förebilden och hemma rådde en öppen uppfostran. Det
anågs till exempel ofint att röka, men pappa ville visa Namirs bror hur det vara att röka
cigaretter. Pappan sa: ”Det är inte oartigt att röka, men det är ohälsosamt. Så vill ni göra
det, gör det framför mig. Men om du röker, så röker du dina pengar och din hälsa.”
Kanske är det självklart att ingen i Namirs familj röker idag!

I början av 1980-talet blev familjen deporterad till Iran. Namir valde att studera medicin i
Ryssland. År 1990 genomfördes en kupp där, och Namir åkte till Sverige där hans bror
och föräldrar redan var. Hans första intryck av Sverige var den vackra orörda naturen och
att allt var nytt! Men när han ville komplettera sina läkarstudier möttes han av höga
murar. Trots att han blev godkänd från SFI på endast 48 dagar var det svårt att ta sig
fram. Han lärde sig svenska innan han fick uppehållstillstånd. Språket är nyckeln till
vilket samhälle som helst. Men trots genomförda påbyggnadsstudier i medicin ökade
kraven konstant. När den ena etappen av studier var avklarad presenterades en ny etapp
av studier. Namir såg aldrig målet. Det kändes som att bli överkörd av ett tåg varje gång
och Namir tappade riktningen många gånger.

Det är fantastiskt med tre års gratisstudier. Men till vilken nytta om man ändå inte får
möjlighet att jobba och betala tillbaka? Alldeles för många utbildar sig här i Sverige och
åker sedan till ett annat land där de får jobba.

Swedish Universal Trading AB Efter några år la Namir medicinstudierna på is och letade
efter nya vägar till försörjning. Tillsammans med sin bror startade han Swedish Universal
Trading AB. Idén var att samla alla importörer med utländsk bakgrund under ett tak. För
att eliminera konkurrens tilldelades aktörerna olika områden.

Men de fick inte förtroende, det uppstod konkurrens och en del ville ta över vissa
marknader. Den business som gick bra var multivitaminjuice som Namir och Jamil var
först att ta in i Sverige. Pasta från norra Italien och ris från Pakistan och Indien. Brorsan
Jamil och hans kompanjon Diler hade en livsmedelsbutik i Rinkeby, J & D Saluhall. Namir,
Jamil och Diler skötte det praktiska. De anlitade en revisor som hade hand om all
ekonomi, vilket visat sig vara en mycket bra investering.
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Efter ett tag märkte de att många muslimskakunder frågade efter halakött i köttdisken.
Följande definition kring halal är från Qibbla Halal kött AB´s hemsida:

Halal är ett arabiskt ord som betyder tillåten, motsatsen är Haram; dvs. icke tillåten.
Enligt islam är förtäring av griskött, blod och kadaverkött haram, vilket innebär att det är
förbjudet för en muslim att äta dessa produkter. Halalkött är det kött som slaktats efter
vissa särskilda krav och regler i enlighet med de påbud som föreskrivs inom islam.
Muslimer bör enligt islam enbart äta det som är halal.

En halalslakt går till på följande vis; en trogen muslim riktar djuret mot Mecka. Därefter
slaktas djuret med en vass kniv samtidigt som man uttalar orden ”Bismillah Allah o
akbar”, vilket översätts till ”i Guds namn, Gud är störst”. Dessutom är det strängt
förbjudet att misshandla djuret under eller före slaktmomenten, djuret får heller inte vara
hungrigt eller törstigt före slakt. Dessa villkor syftar till att påbjuda en human behandling
där en grundläggande respekt för djuret är med genom hela slaktprocessen.

Qibbla Halal Kött AB tar sitt ansvar som halalproducent på stort allvar, vilket

innebär att vi noggrant följer såväl muslimska som svenska regler. Vi bedövar djuren före
slakt, i enlighet med svensk lagstiftning, samtidigt som vi för en transparent och aktiv
dialog med våra kunder. Vi är väldigt måna om vårt goda rykte och kompromissar därför
aldrig med kvalitén på vårt halalkött eller produktionssätt.

Då det inte fanns Halalkött att tillgå funderade Namir och hans bröder på att starta
produktion. Bankerna var svåra att ha och göra med, de hade svårigheter att sätta sig in i
en ny bransch. För minsta lån skulle butik, radhus och bostadsrätter ställas som säkerhet.
Det tog det månader att få igenom ett lån. Namir kollade med Scan om möjligheten att
slakta hos dem. Han blev mycket väl bemött och förvånad när Scan sa ja. Det var Mats
Eèn i Uppsala som tog emot när Scan tog idén på allvar och också kunde se
marknadspotentialen.

Så fort försäljningen startade i butiken var succén ett faktum. Kunder strömmade in från
hela Storstockholm. Såsmåningom hyrde folk bussar runt om i landet för att handla
halalkött i butiken. 1995 Startade bröderna Qibbla Halal kött AB, tre personer som
omsatte lika många miljoner. Idag är de 27 personer som omsätter 146 miljoner. De har
fortfarande ingen säljorganisation, utan bara ordermottagare. Om du vill, kan du läsa mer
här: http://www.qibblahalal.se och http://www.scan.se.

Halalkött globalt Halalköttindustrin omsätter globalt cirka 70 miljarder USD per år. Och
den verkliga marknadspotentialen i Sverige borde ligga på en omsättning om cirka en
miljard kronor, om alla muslimer som bor här skulle kunna handla halalkött i den
utsträckning som de vill.

Muslimernas konsumtionsmönster skiljer sig från genomsnittssvensken. Man köper ofta
2-2,5 kilo kött, inte några hekto som många svenskar gör. Maten lagas ofta i stora grytor
till en stor familj. Familjen äter alltid tillsammans och maten lagas från grunden.
Matlagningen och själva ätandet är ett sätt att leva och att umgås.
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Halalkött skapar förutsättning för demokrati. Om mina barn äter griskött i skolan, vad ska
dina barn då äta? Om skolan kan servera halalkött så kan de sitta vid samma bord och
äta. Tillgängligheten blir också en förutsättning för demokrati. Det kan tyckas orimligt att
folk ska behöva hyra buss och åka till Stockholm för att handla mat.

Namirs råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund När vi startade
fanns inte IFS*, men de menar allvar och de hjälper många att starta företag. Det handlar
om att våga, inte ge upp och tro på sig själv. Qibbla Halalkött kör sitt race, och håller just
nu på att bygga en ny fabrik i Småland som de har investerat flera miljoner i. Men det är
fritt fram för andra att inspireras av Qibbla och göra mer.

Det finns en global marknadspotential också för den som levererar barnmat med halalkött
i barnmatsburk. På planeten finns ca en miljard muslimer och även muslimska föräldrar
skulle nog uppskatta möjligheten att handla barnmat med halalkött till sina barn.

* http://www.ifs.a.se

9.4 Tidningsdrottningen Amelia Adamo

Amelia Adamo kom till Sverige med sin mamma när hon var 9 månader. Mamma var
hembiträde, ogift, fattig och de bodde hos svenska familjer. Sen fick mamma jobb på en
fabrik som städerska.

Mamma ville att Amelia skulle bli maskinskriverska, men det passade inte henne. Hon
hade egna drömmar och började plugga tidigt. Hon drömde om att bli framgångsrik och
rik. Hon ville bli svensk ”och det jävligt fort”, som Amelia själv uttrycker det. Svensson
hade det bättre och sommarstuga. Och det ville Amelia också ha.

Amelia jobbade och pluggade parallellt på halvfart. Det gick bra. Efter ett jobb på
Paramount sökte hon till Svensk Damtidning som en av 75 sökande. Dom tyckte det lät
exklusivt att Amelia jobbat på ett filmbolag, så hon fick jobbet när hon var 19 år. Ganska
snart blev hon ”Gala-Peter” - den som åker runt till alla premiärer och fester och
fotograferar och intervjuar kändisar. Parallellt läste hon beteendevetenskap. Amelia
träffade Lasse som var chefredaktör på Svensk Damtidning, och som frågade Amelia: ”Va
fan ska du bli sociolog för?” Han blev Amelias mentor. Hon berättar hur hon har använt
män som en trampolin. ”Jag har alltid valt karlar som har bättre jobb, bättre karriär och
nätverk. Inga jävla loosers.”

På den tiden fanns ingen guide. Det var bara bra att träffa någon som kunde hjälpa en.
”Alla slog in i skallen på mig att jag måste utbilda mig. Jag fick barn när jag var 27 och
jobbade som reporter. Fick första chefredaktörsjobbet för Veckorevyn när jag var 33.
Redaktionen trodde jag var dålig, men det sket chefen i. Jag fick bara en större drivkraft.
Tänkte: ni ska allt få se”. Upplagan ökade och Amelia blev headhuntad till Aftonbladet.

”På Veckorevyn lärde jag mig hur man gör, men på Aftonbladet skapade jag nytt. Tog
fram nya teman om kvinnor och relationer och sex. Det var ovanligt på den tiden. Men jag
var uppfostrad av nunnor på en klosterskola. Då blir man sexfixerad. Det skrevs mycket



RAVOLUTION  /  PUBLICATIONS IVAN DAZA

HANDBOK FÖR ENTREPRENÖRER 036

om existentiella frågor, jag tog in diktare som Carl Wennberg, skapade en tidning som
berörde och fick ta emot stora journalistpriset för det. Det är så i tidningsbranschen och
alla andra branscher också för den delen. Alla ser vem som gjort vad. Men på den tiden
var det lättare att få jobb. Det var före den anonyma webbens tid. Det fanns ingen
arbetslöshet i tidningsbranschen, så alla krigade om bra reportrar”.

Amelia menar att det är en fördel att var utlänning. ”Man är van att fixa allt själv. Man
vågar mer, har inget att förlora. Har ingen trygghetsfostran. Man vet att allt beror på vad
jag själv åstadkommer. Det finns ingen morsa att åka hem till när allt pajat. Blatte
avvikelsen är bra också. Man sticker ut lite, men inte för mycket. Vi är inte drabbade av
jante på samma sätt. Dessutom är det yrkesskickligheten som gäller - det spelar ingen roll
om man är en trevlig chef. Du är precis så bra som det senaste numret”.

Inför satsningen på Aftonbladet med en söndagsbilaga frågade styrelsen om Amelia
kunde garantera en vinst om 3 miljoner. Hon svarade att det är klart att jag inte kan
garantera det. ”Men om man vill veta så måste man riska.”

Trovärdighet genom resultat ”Som intraprenör skapar man kredit och trovärdighet
genom sina resultat, det är allt. Jag fick erbjudande av Stenbeck att starta kanal 6, men
det var en för liten påse pengar i budget”. Amelia Adamo vill inte göra något halvdant.
”Man måste se till att få rätt resurs. När jag startade Amelia behövde jag 12 miljoner. Vi
gjorde en omfattande marknadsundersökning. Man måste övertyga med fakta och vara
lösningsorienterad och positiv. Jag är i grunden positiv, allt går. Sen lär man sig snabbt
vad en styrelse begär i den här världen av män. De vill ha siffror, intäktskalkyler,
annonsintäkt, beräknade upplagor. Då är det bara att se till att leverera svar. Sen ska det
underbyggas med magkänsla. Men inget slår fakta”. Amelia berättar hur hon gjorde en
tidning om mat, utan att göra en marknadsundersökning innan. ”Det gick åt helvete. Man
ska vara påläst”.

Etik, försäljning och fördomar Amelia beskriver den svenska affärsetiken som bra och
lätt, men att allt tar lite lång tid. ”Det är för mycket förankring och för mycket demokrati.
Beslut borde kunna fattas snabbare”. Hon konstaterar samtidigt att man sällan blir lurad.

Försäljningen sköter Amelia genom att skapa opinion. ”Säljchefen gör sitt jobb. Jag
behöver inte upprepa det dom säger. Men jag kan stimulera samtalet genom att berätta
om målgruppen på ett sätt som andra inte kan. Om hur människor tänker, känner och
agerar i samband med att de läser tidningen”.

”När jag var liten blev jag kallad tattare och jävla spaghetti. Sen kom pizzan till Sverige.
Folk tror inte att man kan lita på italienare. Men jag lärde mig snabbt att vända det”.
Amelia berättar om hur hon när hon var nio år och mamma handlat kött som var segt, fick
i uppdrag att gå tillbaka till affären och lämna tillbaka köttet. ”Mamma tyckte att man
kunde sula skorna med köttet. Men istället för att säga det till butiksinnehavaren så
vinkade jag fram honom till mig och sa: Om du inte vill ha en svarthårig liten dam som
stormar in här och vrålar att du kan sula dina skor med det här köttet, så är det bra om du
ser till att jag kan byta det här köttet nu. Han bytte omedelbart ut köttet”.
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Amelias drivkrafter var rent ekonomiska. ”Vi var fattiga. Jag ville inte ha det livet. Sen har
det varit viktigt för mig att följa mina egna idéer och förverkliga dem”.

Amelias råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund

• Kör 80 procent vanligt och 20 procent unikt.

• Se till att du har på fötterna - är påläst och kunnig - innan du ger dig in i något.

• Se till att vara yrkesskicklig.

• Lite charm skadar inte men framförallt - jobba hårt!

• Språket är en maktfaktor, utan det kommer du ingen vart.

9.5 Martin Ali Hosseini och Lorry i Sumpan

Martin kommer från Persien. Han kom hit som barn med mamma, men blev ensam med
sin bror redan vid tio års ålder. Han bodde själv redan när han var 13 år och i väldigt tidig
ålder startade entreprenören med en frisk företagaranda. Martin började tjäna pengar
genom att starta skolfester på gymnasiet och tjänade några tusen per fest, det var mycket
pengar på den tiden. Sitt första företag, en restaurang, startade han tillsammans med sin
bror när han var bara 17 år. I den tidiga ungdomen hade han klara mål och drömmar.
”Jag ville bli advokat eller skådespelare, eller så ville jag bli affärsman. Det visste jag
redan när jag var 10 år”. Martin hade inga starka förebilder utom morbror. ”Han var
idolen när jag var liten. Han var inom businessvärlden, inspirerade genom sitt sätt att
sköta affärer. Det var imponerande, mest av allt hans sätt att förhandla de få gånger jag
fick höra honom.” Skolan var en transportstrecka för Martin. ”Jag gick på gymnasiet men
ville starta företag så fort som möjligt. Jag vill inte tala om vem som ska göra vad, men jag
tror att man på ett tidigt stadium ska börja signalera att det finns möjligheter att lyckas
och att det går att lita på folk. När jag var liten fanns färre invandrade, idag är
mångfalden mycket större och det finns en del att jobba ikapp om i fråga om det positiva.
Samhället belyser för mycket av det negativa och det skapar en negativ spiral”. Martin
menar att det måste spridas mer kunskap om alla lyckade framgångar som människor
med olika bakgrund uppnått. ”Man måste vara en elitinvandrare - annars funkar det inte.
Att se hur det är för de misslyckade på TV hela tiden präglar människor på ett extremt
negativt sätt”.

Att göra affärer i Sverige Martins främsta drivkraft är att han alltid har velat lyckas. ”En
entreprenör ska ha en stark vilja, vara ärlig och inte ta hissen, utan ta trappen. Den som
vill gå den långa vägen snabbt brukar ofta gå fel. Se långsiktigt på saker och gör rätt.
Visst kan det funka på ditt eget sätt, men i Sverige så blir allting försvenskat för eller
senare. Se bara på kebaben, den görs bara på det sättet i Sverige. Gör det man säger, gör
det man lovar. Här kan man inte skaka hand på en affär, det ska vara protokoll, det ska
skrivas, det ska vara signerat. Det finns inget land i världen där det första man lär sig är
att fylla i ett formulär. Det är viktigt att ta seden dit man kommer. Många entreprenörer
med utländsk bakgrund tror att man tappar sin egen kultur om man blir försvenskad, men
det är inte sant. Du kan äta och tänka som du gör i ditt eget hem. Men gör affärer på
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svenskars vis. Du kan utöva din kultur i det hem, men i samhället måste du kunna ta till
dig det nya, det svenska.

Grundande av verksamhet och finansiering Som entreprenör menar Martin att det är
viktigt att ha kunskaper om hur man startar ett företag, att vara målmedveten och att ha
kunskaper om branschen. ”Ge dig inte in i något som du inte behärskar och har
kunskaper om”.

Martin hittade en kompanjon och de köpte tillsammans Lorry, med finansiering från
banker. ”På den tiden trodde man på folk. Sen är det en annan viktig fråga, vi hade en
otroligt duktig mentor, en svensk farbror som hjälpt oss hela vägen med goda råd. Vi var
lyhörda och fick mycket viktig vägledning från honom”. Idag har Martin: Lorry i Sumpan
Bäckahästen Crazy Horse Victoria

”Jag finansierade mitt första företag på ett roligt sätt. Var 17 år och gick in på en PK-Bank
i Vällingby. Där bad jag att få prata med en tjej och sa att jag ville låna 100 000 kronor.
De skrattade och frågade vad jag skulle med det till. De släppte in mig på kontoret på
banken och Bankdirektören kom ut och sa att jag skulle komma om en vecka för att få
svar, men jag ville ha svar inom två dagar. När jag hade gjort klart min presentation om
vad jag ville göra för pengarna, och kom tillbaka efter två dagar, sa de till mig att det nog
inte skulle bli lätt. Men de beslutade att ge mig lånet mot att min bror borgade för
pengarna. År 1978 var 100 000 kronor mycket pengar. Jag träffade banktjejen 5 år senare
när hon kom på besök till Lorry som jag då ägde i Sumpan. Jag frågade henne: Varför
lånade du ut pengarna till mig? Hon svarade: en så ung person som har en sån plan - vi
trodde på dig helt enkelt. Det betydde mycket för mig och jag tycker vi behöver fler såna i
Sverige, såna som tror på människor!”

Framgångsfaktorer och förhandlingsteknik ”Arbeta och lär dig. Jag har gått den långa
vägen. Jag gjorde mitt första sommarjobb när jag var 7 eller 8. Det är viktigt att se sina
egna begränsingar och vara målinriktad. Alla är bra på något och det gäller bara ta fram
det”. Martin menar att det är viktigt att göra det man är bra på och att lägga ut det man
är mindre bra på till andra, sen är det en klassiker att man tycker att man inte har råd.
Men det är bättre att det får kosta så det blir rätt. ”Själv är jag nog en entreprenör som
har lite av varje. Det är kan vara bra att ha”. Martin understryker att att en entreprenör
måste vara en social person. ”90 procent av entreprenörerna är det. Om man är det så
vårdar man sina kunder och relationer. Om man har en kund så ska det inte vara bara för
att sälja, det är viktigt att bygga en relation. Det är relationen som bygger den bästa
grunden”. Han tror att det är särskilt viktigt att ta hand om klagande kunder i det
nordiska klimatet. ”Det behöver inte vara mer än att be om ursäkt och vara självkritisk.
Det värsta man kan göra är att vara nonchalant”. Enligt Martin är det viktigaste för en
entreprenör att inte vara osams med någon. På en period om 20 år så möts man igen.
Avsluta alla affärer i en överenskommelse. I värsta fall får det bli lika dåligt för båda två.
”Alla har referenser och det är lätt att kolla upp alla, var rädd om relationerna och gör ett
utomordentligt arbete med det”. I förhandlingssituationer rekommenderar Martin att
man är ödmjuk och saklig. ”Var påläst i det som du håller på med. En förhandlare som
inte är påläst ger inte ett trovärdigt intyck. Var lugn och sansad, bestämd, kunnig och
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konkret”.

Martin om svensk affärsetik ”Bra, mycket bra. Man kan genrellt säga att Sverige toppar
de länder där man kan känna sig ganska trygg när man gör affärer. Det förekommer
väldigt lite bedrägeri”.

Martins syn på banker ”Det är svårare att komma in idag. Men det gäller att jobba sig upp
och självklart känna till glastaket. Det är inte igensatt, man ser igenom det, men
någonstans är det stopp. Jag tror det kommer ge sig inom tio år och att det har med den
allmänna synen på folk att göra. Sen är det alldeles för lite konkurrens inom
bankvärlden”.

Martins syn på ekonomikonsulter Martin tror att man ska säkra att det finns en kemi i
samarbetet. ”Själva arbetet kan de flesta, men kemin är viktig. Det är bäst att jobba med
dom som brinner för din sak”.

Martin om fördomar ”Jag har fördomar mot dem som varit här länge men som inte har
tagit till sig språket ens. De är verkligen inte bra reklam”. I reaktionen mot en fördom tror
Martin att det är en fördel att kunna svensk historia, helst bättre än den som utfärdar
fördomen. Det är inte bra att bli arg. Den som blir mest irriterad är ofta den som inte
behärskar språket. Då kan man inte försvara sig eller föra en bra dialog. Kan du inte
språket hamnar du i underläge.

Martins råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund Lär dig svenska
Stark vilja Ärlighet Gå in i den bransch som du är intresserad av - jobba och lär. Vara
lugn, saklig och tro på dig själv. Ta till dig det svenska samhället.

9.6 Superturken Elcim Yilmaz

Elcim Yilmaz är en driven kvinna med rötter i Turkiet, kronan i Sverige och grenar över
hela världen. Hon beskriver sig själv som förändringsagent, ”eller bara Superturken -
oavsett den roll eller det epitet man vill tilldela mig kommer med all sannolikhet bara
stämma till en viss del. Jag är en kameleont som drivs av kraften i förädlingar”. Elcim står
för Sändebud eller Ambassadör och Yilmaz för Outtröttlig. ”Alla som känner mig kan nog
instämma i att betydelsen stämmer in på min personlighet”.

Elcim kom till Sverige från Turkiet som sexåring, närmare bestämt från en by som heter
Cihanbeyli. Hennes mamma hade redan tidigare kommit till Sverige, när Elcims morfar
som den förste i hennes släkt kommit till Sverige som arbetskraftsinvandrare för att
arbeta på varvet i Göteborg. Elcims mamma hann gå ut gymnasiet och bli frisör innan det
var dags för henne att gifta sig. Under föräldrarnas första sex år som gifta levde de i
Turkiet, men mammas längtan efter sin familj blev för stor så familjen flyttade till Sverige.

De flyttade till Björkekärr i Göteborg. Mamman fann sig snabbt tillrätta och började
arbeta på ett Hönöbageri och pappan ville inte fortsätta sina civilingenjörsstudier efter
SFI så han började köra buss. ”Jag är uppvuxen i Göteborg. Där ligger mitt hjärta, mina
minnen och min patriotism. Kanske kommer det som en överraskning för de flesta vilket
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jag fick erfara i mina tidiga tonår då allt ställdes på sin spets. Det turkiska. Det svenska.
Bakgrunden och framtiden. För mig var detta inga konflikter. I mig fick allt detta och
merdärtill plats. För alla andra var det inte alls fallet. Konflikten var ett faktum - striderna
för min rätt att vara jag - oavsett epitet hade börjat”.

Elcim stred huvudsakligen mot sin egen familj och de värderingar som helt plötsligt
blommade upp. Samtidigt började hon inse vad det i realiteten innebär att vara en
samhällsmedborgare. Rättigheter och skyldigheter. Hur viktigt det var att engagera sig
för att försöka förändra och förbättra. Ansiktslyftningar genom insiktslyftningar. ”Snart
var jag engagerad i ett stort antal ungdomsorganisationer i hela landet och kände kraften
av förändringen när man agerar tillsammans. Där föddes grunderna till de värderingar
jag har idag. Det är för mig inget alternativ att passiv stå och titta på och klaga. För mig
finns bara dedikation och vilja att bidra. Oavsett vad det kan vara; stort som smått”.

Elcims drömmar ”Jag drömmer och får idéer som de flesta andra byter strumpor, men det
finns alltid två gemensamma komponenter i alla mina drömmar; att vara självständig och
engagerad, och att förbättra, förändra och förädla”. På sikt vill Elcim ha bidragit till
grundandet av flera olika företag och flera förädlingsincitament på samhällsarenan. ”Men
framför allt vill jag leva ett liv fyllt med kärlek på en plattform som generar de goda
idéerna och företag som verkar för samhällsförädling”.

Elcim om förebilder ”Mina förebilder är många; de bildar ett kaleidoskop (rör med pärlor
som manm tittar igenom och som bildar vackra mönster) som matchar mångfalden och
intersektionaliteten inom mig själv”. Elcim tycker att det är onödigt att räkna upp namn,
”hos mig finns de som känslor och energier på grund av sina insatser. De främsta är dock
de orädda rebellerna, de som kämpat i motvind, de som blivit bespottade och skrattade
åt. De som inte gav upp på sin idé eller övertygelse”.

Elcim om framgång ”Jag har alltid varit en entreprenör, men inte alltid i egenskap av
egenföretagare”. Sedan tre år tillbaka driver Elcim sitt företag Superturken AB.
Framgång för Elcim betyder inte per definition miljonerna på banken och många
anställda eller en börsintroduktion. ”Vägen till framgång för mig handlar om att förvalta
de dåliga idéerna så att de genererar de goda och lönsamma. Med tiden blir man
snabbare och mer effektiv i sin rekognisering av de mindre bra idéerna, men jag skulle
gissa att tre dåliga idéer leder till en bra - om man hanterar de dåliga på rätt sätt”.

Elcims mål med sitt företagande handlar om att kunna arbeta upp ett rörelsekapital för
att kunna initiera och investera i projekt och företag som hon tror på. ”Vägen dit är krokig
och full av möten, människor och idéer - precis som jag vill ha det”. Elcim säger att det
handlar om att jobba hårt. Det finns inga 9-5-dagar. ” Inom sju år kommer jag att ha
uppnått mina mål. Redan idag har jag kommit en bra bit på vägen genom att etablera mig
i lika nätverk”.

Elcim om drivkraft och vad som driver entreprenörer Elcims drivkraft är och har alltid
varit att kunna försörja sig på sina idéer och projekt, att möta nya utmaningar och
människor. ”Kanske låter det som en klichée men det är det jag lever på och det som får
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mig att gå upp ur sängen varje morgon”.

På frågan om vad som driver entreprenörer, svarar Elcim:

• Modet att gå sin egen väg

• Förmågan att se hinder som en utmaning istället för stoppskyltar

• Förmågan att våga söka upp kontakter

• Modet att begå misstag och lära sig av dem

• Att tänka mångdimentionellt och att befinna sig i skärningspunkterna mellan
kompetenser likväl som branscher .

Elcim om entreprörskapets kärna

Here's to the crazy ones. The misfits. The rebels. The troublemakers. The round pegs in
the square holes. The ones who see things differently. They're not fond of rules. And they
have no respect for the status quo. You can praise them, disagree with them, quote them.
Disbelieve them, glorify or vilify them. About the only thing you can't do is ignore them.
Because they change things. They invent. They imagine. They heal. They explore. They
create. They inspire. They push the human race forward. Maybe they have to be crazy.

How else can you stare at an empty canvas and see a work of art? Or sit in silence and
hear a song that's never been written? Or gaze at a red planet and see a laboratory on
wheels?

En text från Apple

Elcim om sin affärsidé Elcim befinner sig i skärningspunkterna mellan branscher och
kompetenser, och hennes verksamhet går ut på att driva igenom förändringar och projekt
genom föreläsningar, utbildningar och egna företag som hon har startat och kommer att
starta. ”Jag insåg tidigt att jag inte är någon som följer mallar, strukturer och format som
är begränsande. Efter att ha drivit både eget och drivit företag åt andra var det dags att
börja bygga upp mitt eget varumärke Superturken AB. Detta för att skapa den plattform
att verka ifrån som jag har sökt i hela mitt liv”.

Elcims affärsidéer i ett urval:

• Deathbook.se - en sajt om döden.

• Sverige 2.0 - utvecklingsplattform för vårt fantastiska land

• Singelprodukter - att paketera och sälja produkter till singelhushåll.

• Entreprenörsbank - skapa egna finansieringsmöjligheter för de som våra banker ratar.

• Rebellskolan - plattform för de som inte finner en tillräckligt flexibel plats i dagens
strukturer.

Elcim om framgångsfaktorer ”För mig handlar allt om att se till att ha rätt sorts fel
människor omkring sig, och i sina affärsprojekt. Med detta menar jag de som är så olika
mig som det bara går, som kommer från andra skolor, kompetenser och branscher men
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som brinner för idén. Då kan allt hända”.

Elcim om kapital ”Våra banker arbetar på ett sätt som jag inte tror på. De genererar inte
tillväxt och ger inte utrymme för företagare att etablera sig, hur mycket de än hävdar
motsatsen”. Elcim menar att en entreprenör hittar kapital om övertygelsen för projektet
finns bland nätverket omkring denne. Det kan vara banken men det är svårt att etablera
ett förtroende hos banken om det inte funnits sedan innan. En entreprenör är ofta en vass
säljare och hittar oftare investerare.

Från idé till lönsam verksamhet Om man är beredd på att arbeta hårt, se till att ha rätt
sorts fel männoskor omkring sig och ha backup-planer så är det bara att köra på, menar
Elcim. ”Om du misslyckas är det viktigt att du tar till dig det, och att du äger
misslyckandet istället för att de ska bilda fotbojor och hindra dig från utveckling. Då
kommer framgången. Om framgången ändå skulle utebli är det för att din idé antagligen
är kass. Då är det bara att lägga ner och börja om på nytt”.

Elcims råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund

• Bosätt dig där du inte känner någon. Då kommer du snabbare att lära dig språket och
få ett nätverk. Välj en mindre svensk stad. Ge det minst tre år. Se till att lära känna
ditt nya land. Att ta till sig nya sedser, människor och en ny kultur innebär inte att du
blir av med det gamla - bara att du bygger dina erfarenheter och blir rikare som
människa.

• LÄR DIG SVENSKA! SNABBT! Att du talar med brytning spelar ingen roll. Alla har en
dialekt; min är göteborgska, din kan vara somalisk. Det är oväsentligt.

• Skaffa dig nätverk! Lär känna alla slags människor som representerar olika delar av
samhället.

9.7 Maroun Aoun och IFS

Maroun kan man bara heta om man är libanes och maronit. Det är ett gammalt ord på
syrianska som betyder herre. Samtidigt är det namnet på den person som grundade
sekten Maroniter. Aoun betyder. Den hjälpande herren, är ganska passande för en person
som idag är VD för IFS. Maroun säger själv att hans bästa egenskaper i sitt
entreprenörskap är att han kan läsa situationer. ”Jag kan läsa situationer. Min analytiska
förmåga hjälper mig i många sammanhang, att ta ställning och våga ta rätt beslut. Jag är
en envis jävel också”. När Maroun kom till Sverige från Libanon var han 24 år och hade
läst ekonomi och handel. Farfar var entreprenör och hade handelsutbyte under andra
världskriget med bland annat Engelska armén i Palestina. Han sålde kol som han lastade
på åsnor, och köpte mat och annat från armén som han sedan sålde i södra Libanon. Det
var ovanligt för en bybo på den tiden. ”Jag kommer ihåg när jag såg hans bokföringsbok.
Bönderna betalade inte med cash, det var säsongsbetalning i relation till när bönderna
sålde. Det var fullt av noteringar med böndernas skulder och på det här sättet lärde jag
mig tidigt vikten av bokföring.
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Maroun om drömmar, skola och utbildning Marouns ungdom var kriget i Libanon runt
1975, så många drömmar försvann med krigets vindar. ”Som ung ville jag bli advokat,
men istället hamnade jag mitt i konflikten som politiskt aktiv. Jag gick på grund- och
mellanstadiet hos munkar, de kallades ”Le Frere Mariste” och var Jesuiter. Delar av
skolan var ett internat, det var strängt och tunga väskor fulla med böcker som skulle läsas
konstant. Vi hade uniform och läste fader vår på morgonen. Alla talade franska, även på
rasterna. Man blev straffad om man inte pratade franska. Det liknar ingenting i Sverige”.

Maroun tyckte att innehållet i undervisningen var bra, och att man lärde sig att sköta sig.
Man skaffade rutiner och respekterade regler. ”Det kan kännas uråldrigt med ett system
där straff och

belöning är en del av verksamheten. Men det är ganska mycket i livet som handlar om det
egentligen. Om man inte får lära sig det i skolan så är det många som får lära sig det den
hårda vägen, genom hela livet istället. Samtidigt som dessa regler och ramar lärde mig
ordning och respekt, så lärde det mig också hur jag skulle revoltera mot någonting,
exempelvis ett maktsystem. Även den svenska skolan skulle nog tjäna på lite mer ordning
och reda”.

Marouns första företag och hur han byggde sitt varumärke Maroun var 21 år när han gick
in som delägare i ett företag som heter Arrow Oil. ”Det var första försöket. Vi var tre och
bara en hade kompetens inom området motorolja. Han var också teknikkunnig. Jag var
duktig på adminsitration och skulle få ekonomin att fungera. Sen hade vi en som hade ett
stort kontaktnät bland bensinmack-folket, och de som hade verkstäder. Tillsammans
byggde vi upp en verksamhet med försäljnings- och faktureringssytem. Mina partners var
äldre än jag, och jag lärde mig snabbt hur viktigt det är med en fungerande organisation.
Hur viktigt det är med olika roller i en organisation”. Han berättar hur han lärde sig
kopplingen till utländsk valuta, hur man kunde garantera priser, hur man kan bygga ett
varumärke. ” Vi drev ett litet företag och det var viktigt att bygga trovärdighet och locka
folk utan att använda PR och marknadsföring. Det handlar mycket om kontakter och att ta
hand om dina kunder. I den delen av världen jag kommer ifrån har den mänskliga
relationen mycket stor betydelse. Man ska besöka sin kund, ringa sin kund, om någon har
problem med betalning så måste man hitta andra lösningar. På 3 år byggde vi ett
varumärke som fortfarande finns där. Jag sålde min andel, men bolaget finns kvar”.

Antal år från dröm till verklighet Det var en ren tillfällighet att Maroun hamnade i
Sverige. Utvandringen från Libanon är urgammal men landet Sverige var helt nytt. De
visste knappt vad man talade för språk i Sverige. ”Min första tid spenderade jag på en
flyktingförläggning. Det är en svår period för de flesta, att bli ett nummer på en lista. Men
man lär sig efter att tag. Jag sökte till folkhögskolan efter en vecka och började gå på
frivillig svenskundervisning. Då kom jag snabbt i kontakt med andra invandrare som inte
var flyktingar. Parallellt läste jag böcker och tidningar. Jag ville förstå vad som pågick
omkring mig. Då fanns inte heller många landsmän eller landskvinnor så det gick knappt
att kommunicera på annat sätt än att praktisera svenska. För mig gick det fort att få
svenskan på plats och det har varit avgörande för mycket. Via Arbetsförmedlingen
försökte Maroun få sina betyg validerade utan någon större framgång. Första jobbet vart
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som städare på deltid. Maroun tog det för att kunna flytta från flyktingförläggningen,
jobbade halvtid och läste svenska halvtid. Efter språkundervisningen kom han in på
kockskolan i Eskilstuna, läste i två år till kock och arrenderade därefter ett ställe. ”Ett
ganska intressant vägval eftersom jag inte kunde steka ett ägg innan jag kom till Sverige.
Folk sa: Du ska inte tro du får jobb, du får nöja dig med ett städarjobb. Men jag fick tips
om kockutbildningen och ångrar det inte en sekund, eftersom jag njuter av att laga mat
och fick möjlighet att driva eget”. Maroun provade alltså att starta eget genom att
arrendera ett ställe. Det var svårt, han fick ingen hjälp ifrån någon. Det gick inte så bra,
men han lärde sig mycket om hur man registrerar moms

och skatt, bygger kontaktnät, skaffar tillstånd, hanterar inköp, drift av restaurang,
catering, förhandla hyror, lägga scheman, menyer, personal - allt. ”Efter det fick jag jobb
som kock ett tag för att sedan starta ytterligare två bolag inom restaurang, catering och
handel. Jag arbetade även en kort tid som handläggare för kommunen, med att hjälpa
invandrare som var arbetslösa att hitta jobb”. Efter nästan tio år i Sverige fick Maroun
jobbet som rådgivare på IFS. ”Under hela den perioden var jag aldrig arbetslös, jag
hittade alltid en lösning genom att jobba deltid eller driva eget. Arbetsförmedlingen var
inte till stor hjälp”.

IFS - från anställd till VD IFS annonserade: vill du bli ambassadör? Bygga broar mellan
kulturer och hjälp andra lyckas?! ”Jag sökte som alla andra, och kom på intervju i
Stockholm. Var stressad då och hade problem med magen men fick jobbet som rådgivare
och ansvarig för kontoret i Eskilstuna mot bakgrund att jag kan ekonomi och hade
erfarenhet av att startat eget. Jag hjälpte 22 företag starta upp under första året”.
Marouns kontaktnät var till stor användning och han kände många personer med
invandrarbakgrund, föreningar och hade ju jobbat på kommunen. Det var viktigt med
kontaktytorna och nätverken.

Maroun om vägen till framgång ”Min egna väckarklocka är att det här ska lyckas”.
Maroun menar att det också är avgörande att kunna bygga trovärdighet mot
samarbetspartners i kommuner och inom politiken, och att samtidigt bli accepterad i
invandrargrupper med olika internationell bakgrund. Marouns drivkraft är i första hand
att visa att det går att lyckas. Viljan att ändra sin egen situation, men att förbättra för
andra också. ”Jag minns första gången jag kunde hjälpa en person att få lån för att starta
en bilfirma. Jag var överlycklig, minst lika glad som han som fick lånet. Det var också
första gången det hände. En stor seger var också att killen själv hade sagt: Varför ska vi
prova? Men det är just det som är entreprenörskap. För mig är en entreprenör en person
som har förmåga att se möjligheterna. Entreprenören skapar inte möjligheter - en
entreprenör ser dem och tar dem tillvara”.

Maroun om sin affärsidé Att skapa lika möjligheter för alla att starta företag är IFS:s
affärsidé. Upphovspersonen är Rafael Bermejo, Marouns ordförande idag, som jobbade
för Stockholm Stad i en studie för att kolla invandrarnas sutiation gällande
arbetsmarknaden och företagandet. Han såg ett gap där samhället inte kunde leverera till
denna målgrupp det som andra fick. Maroun ser stor tillfredsställelse i sitt uppdrag. ”Du
är med när förändringen sker. Du är delaktig i stora saker som sker i Sverige. Det som är
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självklarheter snart, har jag varit en del av att bygga upp. Mikrolån visste ingen vad det
var för 10 år sen. Vi har varit med och banat väg för det”.

Maroun om förhandlingsteknik ”I min värd är det mycket beslutsfattare och politiker.
Förhandlingstekniken är att man lyfter upp nytta med olika fakta. Visar hur saker hänger
ihop och att få gehör för våra metoder. Vi måste visa att vi är en del av något som är
större, en del av landets utveckling”. Maroun berättar hur han

kompromissar när det behövs. ”Kom inte med färdiga idéer, lyssna och kom fram till
något tillsammans. Var inte allt för säker. Var jordnära. Utgå från det som finns på
bordet. Det finns vissa som alltid utgår från en färdig lösning. Man ska ha en ganska klar
bild om vad man vill åstadskomma, men inga färdiga lösningar. En bra förhandling är när
båda parter känner att dom vunnit något”.

Maroun om framgångsfaktorer Maroun kommer från ett system som är byggt på privata
initiativ, där kunden är viktig och där det handlar om service och bemötande. ”Man ska
säkra att kunden vill komma tillbaks. Det system jag kommer ifrån och det system som
finns i Sverige skiljer sig verkligen åt. Man tappar ofta fokus i Sverige - det är kunden
som är fokus. Dom som är bäst och vinner är dom som fortsätter få kunder. Med tanken
om kunden i fokus väntar man inte på kunden. Man söker upp kunden. Bygg en relation
till kunden!” Maroun tycker också att man ska följa upp klagomål direkt. ”Oavsett vad
som har hänt så kollar jag upp det och tar en dialog med personen ifråga. Tror man på
service och bemötande så blir följden att man följer upp det på djupet. Jag återkopplar
alltid”. Vi i Sverige är dessutom dåliga på att följa upp. Vi startar många bra projekt och
har bra idéer, men vi följer inte upp så ofta.” Jag har lärt mig att uppföljningen är en
viktig del av det man erbjuder, därför har vi på IFS varit bra på att följa upp våra kunder
och utvärdera våra insatser”.

Maroun om nätverk Nätverk är nyckeln till många framgångar. Utan nätverk kan man
känna sig förlamad. För invandrare är det om möjligt ännu viktigare. För det mesta nöjer
sig många invandrarföretagare med att ha relationer med de egna grupperna. Man
utnyttjar inte de professionella nätverken utan ser det mest som sociala nätverk. Det
handlar om att vara vaken och prioritera enligt Maroun. Ett frukostmöte med företagare i
kommunen är till exempel viktigt. Men man kan inte gå på allt. Utgå från vad du behöver
som företagare är Marouns tips. Tillhör du en branschorganisation? Sponsra gärna en
lokal idrottsförening, var aktiv i din branshorganisation. Idag finns det professionella
människor som bjuder in. I Sverige är det viktigt att du hör till någonting. Och om du går
till banken så behövs definitivt referenser.

Maroun om affärsetik ”Jag tror att vi lever i ett land med en hög affärsetik, men tyvärr
leder det också till en viss ofexibilitet”. Maroun tycker att affärsetiken är bra, men den
ska inte leda till att man blir handlingsförlamad. De flesta har gjort affärer i många år
enligt en viss mall och samma uppsätting värderingar. Svenskar är kända i världen för att
göra allt på ett sätt. Det är ofta ganska bra, men en viss flexibilitet ger oftast en bättre
effekt. Libaneser är kända för sin affärsetik i hela världen. Utmärkande är flexibilitet,
initativförmåga, att inte tappa initativ. Du går med i någonting och tar beslut på plats.
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”Svenskar utgår ofta ifrån ett manus om hur man ska göra affärer och om det inte går till
så på plats så blir det ingen affär. De kommer tillbaks”. Det är det som gör att många
svenska företag tappar en del av marknaden gentemot andra företag i den globala
marknaden.

Marouns syn på banker ”Bortsett krisen så har en process satts igång som förbättrat läget
- detet finns en större acceptans och det finns produkter som svarar mot behovet. Jag
kommer från ett land som är lika stort som Stockholms län, vi har 120 registrerade
banker. Jag menar inte bankkontor, utan registrerade banker. I Sverige har vi nästan ett
monopol hos ett fåtal aktörer som för vissa grupper i samhället är en ren katastrof.
Bankerna missar mycket affärer på grund av sin oflexibilitet. Dom borde öppna dörrarna
för nya idéer och nya målgrupper”.

Marouns syn på försäkringsbolag ”Där finns också ett jättemonopol och de utesluter stora
branscher. I vissa branscher har det blivit omöjligt att försäkra sig. När man tjänar bra så
gör man affärer, när det är högre risk så säger man nej. Men det handlar om en helhet.
Jag har haft en jättediskussion med Folksams chef för Mälardalen, han sa sig inte vara
emot invandrare utan branscher. Men det är just de branscherna som är invandrartäta”.

Maroun om fördomar Innan Maroun kom till Sverige hade han många fördomar. Men
sedan han kom hit har han kunnat bearbeta de flesta. Samtidigt är han mån om att hans
barn inte ska behöva uppleva det han själv har upplevt. ”Man kan inte bekämpa sina
fördomar så länge man inte känner till dem”. Maroun själv har blivit utsatt för fördomar
många gånger. Hur man ska bemöta fördomar? ”Det bästa rådet är kanske att inte bry sig
så mycket. Var säker i dig själv. Att veta vem du är. Men bemöt fördomarna om det
behövs. Gärna lite ironiskt och med humor”.

Marouns råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund

• Var delaktig

• Läs svenska

• Tappa inte din identitet

9.8 Mernosh Saatchi, grundare till Humblestorm

Mernosh är en positiv tjej som drivs mycket av att hon är en del av allt som sker i hennes
liv - att allt är upp till henne själv. Men också av att skapa ett bra bolag, en arbetsplats
där andra kan växa och att vara lönsam i det hon gör.

På persiska betyder hennes förnamn kärleksmåne och efternamnet betyder urmakare.
Mernosh är född och uppvuxen i Stockholm, hon studerade på KTH och jobbade på
Microsoft samtidigt som hon pluggade. ”Så småningom var vi några stycken som tog över
den avdelning på Microsoft där vi jobbade på och det var starskottet till mitt bolag idag -
Humblestorm”. Mernosh valde då att släppa skolan istället för att läsa klart. ”Jag skulle
vilja att skolan och högskolan tar tillvara på de av oss som har läshuvud men som inte
bara vill sitta i skolbänken för att avsluta dessa studier”.
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Mernosh om entreprenörer För Mernosh är entrepreörskap förmågan att identifiera
möjligheter och modet att tillvarata dom. Från den dagen man bestämmer sig för att satsa
på sin idé har man börjat bearbeta sin

dröm. Att nå målen är en annan sak och delmål på vägen kan vara en bra taktik på vägen.
”Mitt stora mål har jag ännu inte satt upp , utan det växer fram allteftersom jag arbetar
mig fram”.

Mernosh om sin verksamhet Verksamheten är uppdelade i två områden: Humblestorm
bemanning inom sälj och marknadsföring och Humblestorm event och
marknadskommunikation. Huvudintäkter kommer från tjänsterna och den största är
personalkostnader. ”Som tjänstebolag tror jag att man ska försöka hitta
anställningsformer där den anställda är med och tar risker, det vill säga: om affären är
olönsam eller lönsam är detta en spegling av den ersättning som man som anställd får”.

Mernoshs processer är alltid väldigt korta. ”Jag är inte en person som håller på med
planer och dokument. För mig handlar det om att handla. Det är ingen idé att lägga ner
en massa tid innan man har testat. Testa först - sälj sen”.

Högst prioritet har alltid Humblestroms kunder. ”Alltid alltid kund i beslut som rör en
affär eller en kund som kan påverka åt ett visst håll. Om kunden kräver det ska man
kunna ändra sin stragergi - och inte stirra sig blind på sin affärsplan”. Kanske kan det
vara anledningen till att de sedan starten har de alla sina kunder kvar.

Mernosh om marknadsföring och försäljning

• Den viktigaste marknadskanalen är att leverarera ASBRA för att kunna få bra
referenser och så att kunden kan sälja oss vidare.

• Budskapen ska inte ut - budskapen ska in!

• Prata på rätt språk till den målgrupp du riktar dig till.

Mernoshs råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund

• Försök sug till er den svenska affärskulturen - från hur man beter sig på affärslunchen
till mötet med dagordning.

• Att identiera en målgrupp för dina tjänster och produkter

• Nätverka med andra som varit i din sits och lyckats!

• När du rekryterar - försök att hitta kompetenser som inte finns eller som komplettrar
det som kunden vill ha.
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9.9 Mohammad Babulfath - från städföretag till lyxvillor

Babulfath betyder jag står med öppna dörrar - känn dig alltid välkommen. Mohammad
kom till Sverige 1986 från Iran och bodde då i ett flyktingläger i Hagfors. ”Farsan pratade
om Mora och Kiruna. Vi var ganska tidiga i vår ankomst och vi var varmt välkomna.
Mycket har förändrats. Nu finns en helt annan tillgång till att lära sig språket till
exempel”.

Mohammad växte upp i Brandbergen utanför Stockholm. ”Där fanns det mycket
fördomar. Alla präglades av att det är omöjligt att lyckas. Men det är upp till var och en
att ta sitt ansvar. Du är

din egen lyckas smed. Vad vill jag? Vart vill jag nå? Kan man studera vad man vill? Det är
ju öppet för alla”. Han började med idrott väldigt tidigt. ”Farsan hade ett stort intresse
och jag tränade gymnastik sen jag var 5 år. I Mora där vi bodde ett tag präglades jag av
olika iranska brottarförebilder som farsan kände till. Tahti var den störste och mest
folkkäre brottaren av alla. Min pojkdröm var att bli framgångsrik inom idrotten, jag
satsade helhjärtat. Men pappa ville jag skulle bli läkare. Han sa: Jag ska hjälpa dig på
traven. Men du fattar dina egna beslut. Du kan studera, jobba, idrotta, men det du gör -
gör det till 100 procent. Och om du ska städa, bli bäst på att städa”.

Mohammad svarade att han ville träna. Pappans krav var att Mohammad skulle klara
gymnasiet först. ”Så parallellt med mina studier tränade jag nio pass i veckan. Varje pass
var mellan en och en halv till två timmar. Jag hamnade i ungdomslandslaget utan att ens
ha medborgarskap. Det fick jag först när jag fyllde 18, kom 6:a. Sen var det OS i Sydney.
Kom ganska bra, slog den olympiska mästaren och tog sen plats i landslaget. Det var
intensivt då. Tränade 150-160 dagar på läger utomlands, sen träning hemma. Det kostar
att vara elitidrottare. Jag behövde starta företag för att ha råd”.

”Som tur är lärde jag mig teamwork tidigt. Min bror sa att vi skulle fixa ett jobb. Jobbet
blev att hacka lök. Men jag fick inte, jag var för liten. Då tyckte han att jag skulle få en
femma för varje timme som han jobbade. Han fick 25 kronor och jag 5 kronor. Vi lärde oss
tidigt att stödja varandra och jobba ihop”. Mohammad och hans bror har ett gott
samarbete än idag och har nu jobbat 10 år ihop. De har inte haft en dag med problem.
”Nu när jag själv har barn ser jag ännu mer att det var smart att hjälpas åt. Och jag har
hjälpt min syrra också”.

På somrarna jobbade Mohammad - utom när han skulle tävla. De hade det inte gott ställt
och bidrog till familjens sparkassa så gott de kunde. Alltid 50 procent av arvodet in i
sparkassan. ”Numer samlar vi till våra barn. Det är viktigt med trygghet i familjekassan.
Om de vill satsa på något så ska det finnas en buffert. Jag upplevde många gånger i min
ungdom att man ville göra saker, men hindrades ofta av ekonomiska skäl. Pengarna ska
dock bara vara avsedda för studier eller idrott, inte semester”.

Mohammad om sitt första företag Mohammad startade sitt första företag med Neno
Giovannovitch, som var i samma sits. ”Vi hade tränat ihop sen 1989 och vi startade NM
Rent AB. Vi visste ingenting om att driva företag, vi behövde bara tjäna pengar och var 21
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år gamla. Det behövdes säkert 10 000 kronor per match till de tyska matcherna”.

Det tog 2 månader till första order och uppdrag. ”Vi startade i Solna, kollade kontor och
Bingohallar, var det såg ostädat ut. Sen ringde vi runt till alla som såg ut att behöva städ.
Bingohallarna nappade. Men vi visste inget om hur man skulle räkna ut priset. Så vi
ringde en kompis som hade städfirma. Han följde med och lärde oss räkna ut ett rimligt
pris. Jag minns väl när vi skrev vårt första kontrakt. Det var inget stort avtal men vi vart
så glada! Vi kände massa folk, men det var enklare att ringa nya kunder och lämna offert.
Till slut gav det tillräckligt med pengar för att klara träning, hyra och få lite över”.
Mohammad ville bara ha lagom med uppdrag,

eftersom mer jobb skulle ta mer tid av träningen. De omsatte 700 000 kronor första året,
sen en- en och en halv miljon kronor per år fram till 2004.

Utmaningen låg i att få jobben. De var amatörer. Hur skulle man fånga upp ett jobb?
”Idag vet jag vilka kunder jag vill nå och vilken budget jag behöver lägga för att nå dem. I
starten gick vi efter telefonkatalogen och insåg att de flesta var missnöjda med sina
städare. Det var vår möjlighet. Vi ringde alla som hade ostädat och bad att få prata med
platsansvarig eller personalansvarig. Min kollega fick ta samtalen, jag var bättre i de
fysiska mötena, på att prata och sälja in. Det har aldrig varit min styrka att sälja, men jag
är bra på att pusha på”. Mohammad berättar hur de fick 40 nej, 10 möten och en kund.
Då kunde man vara nöjd. Nästa utmaning var att göra jobbet bra och därmed få goda
referenser. ”Vi gjorde allt själva efter träningarna och om vi absolut inte kunde så fick
någon av våra mammor ta ett pass. Bra referenser ger nya kunder”.

Mohammad om expansion År 2005 startade Mohammad eget och kollegan började plugga
på heltid för att bli kiropraktor. Företaget hette Elit Service AB, www.elitservice.se och
satsade på bemanning och städ. ”Jag ville göra det helhjärtat och fick med mig brorsan
som sa upp sig från sitt jobb för att börja heltid med mig. Vi ville nå högre och öka
omsättningen. Det ställde mer krav på mig själv. Vi anställde 3 personer och sen 2005 har
vi dubblat omsättningen varje år. Idag har vi 57 personer ute och omsätter cirka nio
miljoner (2009). Jag hittar nya kunder och min bror säkerställer leveranserna. Det ska
alltid vara bra kvalité och god utveckling”.

I samband med företagandets utveckling så lär man sig mer och mer, säger Mohammad.
”Jag kan en del om idrottsanläggningar och arbetar med olika kommuner i
Stockholmstrakten och att bygga deras idrottshallar. Idrottshallar arrenderas ofta på
25-års kontrakt. Elitservice vill äga hallarna och arrendera ut dem till kommunerna. I de
sammanhangen handlar det om finansiering och goda kontakter. Jag vill jobba med
fastigheter och förvalta dem. Men de här kontrakten är även politiska frågor, så det tar
tid. Sport är dessutom viktigt för ungdomarna. Jag vill bygga bra anläggningar som är
anpassade för mer än bollsport. Hallarna ska vara för alla sporter som ungdomarna gillar,
och dessutom med en rimlig budget. Därför har vi utvecklat ett koncept tillsammans med
NCC”.
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Nyligen startade Mohammad ett annat bolag, Residenshus,www.residenshus.se, där de
bygger exklusiva arkitektritade hus för unika tomter, unika behov och med unikt material.
Det bolaget kom till genom att Mohammad själv alltid gillat mode och möbler. ”När jag
själv skulle bygga hus, upptäckte jag hur svårt det var att få tag på det som jag sökte.
Man fick själv kolla allt på nätet och det var ofta utländska arkitekter. Efter att jag har
byggt vårt eget hus märkte jag att det är kul och att jag brinner för det. Vårt mål är att
bygga två hus i månaden”.

Mohammad om fördomar ”Det inträffar hela tiden men jag tar inte så hårt på det. Senast
var det en jägare - jag håller på att ta jägarexamen - han sa: Har du inte funderat på att
byta namn för att lyckas i arbetslivet? Som arbetslös ska man inte vara tjurig och slå
pannan blodig i väggen”. Han visste inget om Mohammad och utgick bara från sina
fördomar. ”Om man är tillräckligt trygg i sig själv så behöver man inte ta det så hårt. Man
kan bara skratta. Men faktum är att om jag inte skulle få

jobb på en arbetsplats på grund av mitt namn så är jag glad att det kom fram, för varför
skulle jag jobba där för?”

Mohammads råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund

• Språket är viktigast. Ge det den tid som krävs. Utan språket kommer du att uppleva ett
handikapp hela livet.

• Lär dig samhällssystemet. Jag har hjälpt många som har sökt asyl. Och det är inte min
uppgift att informera om att vi betalar skatt. Men många tror att de blir blåsta. De vill
betala skatten själva. Jag som arbetsgivare ska inte behöva förklara dessa
grundläggande saker för dem. De borde ta reda på det själva.

• Begränsa aldrig dina möjligheter. Jag känner många inom städbranschen som tror att
de är dömda att städa hela livet. Men du kan starta eget eller studera. Du sätter själv
dina mål.
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9.10 Belgin Fortaci, försäljningsansvarig Mångfald, SEB

Belgin har föräldrar från Turkiet. Pappan var bland de första turkarna som kom hit, som
arbetskraftsinvandrad på 60-talet. Belgin är uppvuxen i Solna, Hagalund där han spelade
mycket basket. ”Det var min hemspråkslärare som hette Suleyman som drog igång
basketverksamheten i Hagalund. Det präglade mig att känna laganda och att vilja kämpa
tillsammans. Det var vi mot Solna Basket som hade pengar och lokaler. Men vi vann ofta
mot dom trots mindre resurser och att vi var kortare och allt. Det var vår gemensamma
kämparanda som gjorde att vi vann och den fick vi mycket tack vare Suleyman”. När
Belgin ser tillbaks på de som spelade basket ,så har det inte gått snett för någon av dem.
Tvärtom så har det gått ganska bra för de flesta. Lagsport och gemensam kämparanda i
ett tidigt skede i livet är viktigt. Det skapar på något vis ett slags förhållningssätt till livet.
”Jag var ganska duktig och kom in i Svenska Juniorlandslaget. Det var en av de lyckligaste
dagarna i mitt liv. Men basketlivet var också lite tragiskt. Jag skulle spela i Istanbul, och
tog mitt pick och pack och drog dit, men på första träningen så gick mitt korsband. Och
då var det slut med det”.

Belgin om sin karriär Belgins första ambition var att bli basketproffs. Men när den
drömmen krossades var han tvungen att återvända och av en ren slump så fick han en
praktikplats på Resecentrum i Solna. Ägaren sålde mycket resor till turkar som skulle
hem till Turkiet på semester. ”Det var mitt första jobb och det var bra eftersom man var
tvungen att göra mycket olika saker och ha koll på många parallella processer. Redan då
upptäckte jag fördelen i att ha två kulturer och två språk. Det gynnade ju våra kunder och
därmed våra affärer. Jag bestämde mig rätt tidigt för att alltid pusha för att det är bra
med minst två kulturer och två språk. Särskilt då man jobbar med försäljning”. Efter fem
år på Rececentrum ville Belgin utvecklas mer och byta jobb. Han sökte sig då till Svensk
Försäkringsförmedling och jobbade med telemarketing. Man skulle ringa till kunder och
boka in dem till en ekonomisk rådgivning. På det jobbet pushade Belgin för att han kunde
sälja in till turkisktalande kunder också. Det var ett viktigt och lärorikt jobb. Att lära sig ta
ett nej och vända

det. ”Alla borde ta ett telemarketing jobb någon gång, helst under studietiden, det är en
bra skola. Sen kom ett erbjudande om att jobba på Turkiska turistbyrån på Kungsgatan.
Där jobbade jag i ett år och såg att SEB sökte hovmästare. Det kallades för det när man
satt i kundtjänst och tog emot kunder så att de hamnade rätt”. När Belgin skulle söka
jobbet på SEB tänkte han att massor kommer att söka, så han funderade kring hur han
skulle utmärka sig. ”Jag ringde och sa att jag ville berätta om mig direkt i telefon. Hon sa
nej, men jag stod på mig och fick en halvtimma. Hon lovade att kika på min ansökan och
det ledde till intervju och anställning. Jag fick jobba på SEB i Pubhuset. Ett kassalöst
kontor. Jag hade med mig att vara en erfaren säljare. Att sälja är en tävling som man kan
ha med sig själv. En anledning att jag var bra säljare var att jag kunde förklara svåra
saker på ett enkelt sätt. Den vanan kommer kanske av att jag var van att förklara saker
för mina föräldrar sen barnsben. Många äldre svenskar uppskattade dessa pedagogiska
förklaringar”.
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Belgins förebilder Det var Belgins hemspråkslärare Suleyman som var hans främsta
förebild. ”Jag har inte så många förebilder. Det beror nog på att det inte finns så många
personer med utländsk bakgrund i högre befattning. Det skulle isåfall vara Amelia Adamo
eller Nyamko Sabuni, men inte riktigt. Mina verkliga förebild är nog Farmor isåfall. Hon
var stark, bodde på landet, mannen dog när hon var ung och hade fem barn. Hon fick livet
att gå ihop ändå och lärde sig läsa när hon var 80 år gammal”.

Belgin om drivkraft och affärsidé Belgin mår bra av att göra bra ifrån sig. ”Det är ju klart
man vill må bra, så det är en stark drivkraft. Och sen i det jobbet jag gör nu, det handlar
ju om människor som har liknande bakgrund som jag själv och det ger ett stort personligt
engagemang. Det är också häftigt att träffa en entreprenör som vi harkunnat hjälpa och
att se den personen lyckas. Då blir man glad”. Idag är Belgin försäljningsansvarig
Mångfald på SEB. Visste han att han skulle bli det en dag? ”Visste jag det? Nej, men jag
har alltid haft tankar om att jobba med något liknande. Att ha ett jobb där min bakgrund i
olika kulturer ger mig nytta”. Det var SEB:s högsta ledning som tog beslut om att vi
börjar fokusera på en målgrupp som tidigare har varit bortglömd - entreprenörer med
invandrarbakgrund. ”Man har inte tänkt på det helt enkelt. Wow, det är så mycket folk
som bor här och som kanske bidrar till mer affärer. 1,8 miljoner av Sveriges befolkning
har invandrad bakgrund. Över 7 000 företag startas av en invandrar varje år. Jag är lite
stolt över det. Att dom upptäckte att det finns en och en halv miljon invandrade i Sverige.
Jag gillar ockå att det är tydligt att det inte är en CSR-fråga, utan att det handlar om
affärer. Många uppfattar CSR i ett av dess begrepp med betoning på att hjälpa människor
som kränkande. Folk vill inte ha hjälp, dom vill förverkliga sig själva”. Belgin berättar att
inte det inte finns någon bank som gör en liknande satsning. ”Att få driva frågan och
marknadsutvecklingen inom ett så stort segment i en så stor bank är en tillfredställelse.
Det är också en tillfredställelse att i de affärer som vi har ingått hittills, så märker vi att
det snabbt blir mer affärer”.

Det långsiktiga målet är att bli den ledande banken i Europa. Om man vet att 30 procent
av befolkningen kommer ha utländsk bakgrund om 20 år, då blir det en viktig del av
strategin att säkerställa att banken återspeglar befolkningen.

Belgin om vikten av en affärsplan när du söker finansiering Det är mycket viktigt med en
affärsplan, säger Belgin. ”Om du ska låna ut pengar till någon som du inte känner och du
får en rekommendation av någon du känner som säger: Den här personen är schysst och
betalar sina räkningar, så behöver vi på banken ändå veta mer. Därför är det viktigt att
vara väl förbered när man väl kommer till banken. Och om man inte vet så finns det
massa hjälp att få. Det man måste ha med sig till banken om man söker lån är: Budget
med intäkter, utgifter och täckningsbidrag. En affärsplan En verksamhetsberättelse Det
är en bra början. Belgin berättar att många som kommer in på banken för att få lån till
världens idé, inte ens har med sig en affärsplan. ”Då måste vi börja med att berätta för
dem vad vi behöver för att kunna fatta beslut. Exempelvis en affärsplan och en budget.
Sen går han eller hon iväg, och när dom kommer tillbaka har de med sig alla papper. Men
redan då kan bankpersonen ha tappat förtroendet eftersom en plan borde ha tagits fram
redan från början”. Det är viktigt att bedriva förändringsarbete i bemötandet med kund
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och alla människor man möter, menar Belgin. ”Nu är vi med i ett av Tillväxtverkets
program, en del av det handlar om att förändra attityder och kunskaper kring
målgruppen. Eventuellt tar vi fram en utbildning riktad till banktjänstemän, men också till
entreprenörer för vi vill att de ska veta hur de bör förbereda sig innan de kommer till oss.
Just när det gäller lån och krediter. ”Att öppna ett konto är lätt, men när det gäller
krediter och lån så behövs mer. Särskilt om man inte har någon trackrecord och ingen
UC, även om man har en idé som man brinner för själv. Vi är som enda bank med i detta
projekt”. Om du inte vet hur du skriver en affärsplan, så kan du få hjälp av: IFS, ALMI,
Nutek, Nyföretagarcentrum, Jobs & Society med flera. Även internetplatsen
http://www.driftig.nu är bra.

Belgin om förhandlingsteknik

• Ett nej betyder inte alltid ett nej. Man ska inte bara köpa ett nej.

• Ge två positiva svarsalternativ, typ kan du på onsdag eller fredag? Eller vill du ha den
här modellen eller den här modellen? Där är nej inte ett alternativ.

• Avsluta så fort man känner att det är rätt. Man ska göra det när intresset är som högst,
annars dalar intresset.

• Ingå alltid ett avtal genom att avsluta med ett starkt argument. Spara det till slutet.
Enkelt och starkt, som ett ess i skjortärmen.

Belgin om framgångsfaktorer

• Kunden är ditt levebröd.

• Ge dig inte

• Försök att ha ett objektivt förhållningssätt

• Det är positivt att en kund klagar, för är det något som är fel så har man möjlighet att
ändra det.

• Ett stort nätverk är avgörande.

• Var inte vara rädd för att ta kontakt

• Om du går på nätverksträff, se till att mingla och lär känna folk

• Vårda alla relationer.

Belgins råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund

• Lär dig inte JANTE.

• Sikta högt.

• Utnyttja all stöttning du kan få.
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9.11 Amir Sajadi och Spria Kommunikation

Amir föddes i Iran och kom till Sverige endast 9 år gammal med en splittrad familj. Pappa
kom först och senare anslöt mamma, Amir och lillebror som hade varit ensamma ett par
år i Iran. En äldre bror och syster hade bott i England sedan flera år och de anslöt också.
”Jag minns inte så mycket från min tid i Iran, mest bara minnesbilder, inga konkreta
minnen som är sammanhängande. Mitt liv har gått igenom olika skeden. När jag var liten
spelade jag basket fem gånger i veckan, då fanns inget annat som var viktigt. Sen började
mitt politiska engagemang när jag var femton och då avtog basketen och så vart jag
politiskt engagerad fem dagar i veckan istället. Underliggande har alltid varit drömmen
att vara framgångsrik oavsett vad jag gör. Det kanske är något som hänger ihop med den
iranska kulturen”. Där handlar mycket om att nå framgång, att bli rik, få självständighet,
att man siktar mot den absoulta toppen och det bästa av det bästa. ”Tyvärr, som jag ser
det, så handlar det ofta mycket om att göra saker för andras skull, sända ut en bild av
framgång. Men om man kan kombinera det med den svenska kulturen - att förverkliga sig
själv och att trivas så blir det en bra grund. Sen kanske jag inte är den bästa att beskriva
den iranska kulturen men det är den bild jag har fått av mina erfarenheter. Det finns
mycket krav i uppfostran, du uppfostras genom krav. Det leder till intressanta
diskussioner och tankar för oss som har dubbla kulturer”.

Amir om sina förebilder Amir har haft många förebilder och de har varierat genom åren.
”Min familj, min mor och far och även morfar som jag inte kände så bra men som jag
hörde mycket om - var alla en källa till inspiration. Det har varierat också beroende på
vilka mål och ambitioner jag har haft i livet. Jag dock inte kunnat se mig själv i så kallade
kändisar, de har inte kunnat inspirera mig på något sätt”. Inom sitt entreprenörskap har
Amir däremot inte haft några förebilder. ”Det har bara varit en naturlig del, en
självklarhet i vardagen. Man skulle kanske kunna säga att familjen har präglat mig i det
sammanhanget eftersom det finns både ett starkt politiskt engagemang och samt en
tradition av företagande i familjen. I många århar pappa drivit eget företag. Det har givit
mig både inspiration och kunskap om vad som kan vara relevant”.

Amir driver fröretag i kombination med sitt engagemang i politiken. Både brorsan och
snart även syrran är företagare. Syrran är inom vården och arbetar som samordnare för
hemtjänsten i sin stad. Amir hjälper syrran att komma igång med en egen verksamhet
inom vården och hennes ambition är att driva en framgångsrik verksamhet med kundens
eget val i fokus. Hon har bra branschkunskap så det är en bra sits för henne för att starta
sådan verksamhet.

Amir om skola & utbildning Amir tycker att den svenska skolan generellt sätt är ganska
bra, men det som många unga faller på är bristen på fokus på privatekonomi, som är
grundläggande för att kunna sköta ett eget företag. ”Jag tycker det är galet att 15-åringar
inte är mogna nog, det är ju också därför som de faller som lätta offer i sms-lånefällor.
Det saknas något kring förståelse av pengar och värdeskapande. För min del har det
påverkat mig mycket att vi många gånger diskuterat det i familjen, vilket har givit mig bra
förståelse”.
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Amir tycker att ett mål bör vara att vi kan få fler som kan och vill starta företag. ”I så fall
behöver vi fler lärare som öppnar sin utbildning mot realistiska case i näringslivet. Det
går inte prata om företagande och entreprenörskap i skolan - det krävs att man kopplar
direkt till verkliga case och inte över 10-15 år gamla case som inte längre är relevanta”.

Amir själv läste medie- och kommunikationsvetenskap och det la en bra grund för honom
och hans företagande. ”Det finns enskilda personer i skolan som ibland gör avgörande
avtryck. När jag gick i sexan på Fjäringskolan i Borås, och inte visste vad Internet var och
knappt hade använt en dator, hade vi en lärare på skolan som såg att vi var intresserade
av datorer. Samma dag som det kom nya datorer sa han: Gå in sätt ihop dom här, klicka
på alla knappar, installera, avinstallera, gör vad ni vill. På sportlovet kom han och
öppnade datasalen för oss och vi fick sitta där och fippla med datorerna. Då växte mitt
intresse för datorer, vilket ledde till att jag intresserade mig för innehållet: webben”. Och
Amirs intresse för webben ledde till ett intresse för hur kommunikation fungerade. ”Så
som jag ser det så var det den läraren som genom att öppna dörren åt oss som påverkat
hela min yrkeskarriär”.

Amir om sitt första företag Amirs första företag var ett UF-företag, Ung Företagsamhet.
När projektet var slut omvandlade Amir det till ett riktigt företag, med webblösningar i
fokus. Företaget drevs vidare vid sidan av Amirs studier på universitetet. Så småningom
avtog intresset för webben, och intresset för strategisk kommunikation växte. ”Under ett
år var jag ordförande för studentkåren. Byggde bra nätverk med alla student- och
lärargrupper. Året efter studentkåren blev jag verksamhetsansvarig för stiftelesen
Drivhuset, som har som verksamhet att hjälpa studenter som har affärsidéer. Det var
många företag som vände sig till Drivhuset och frågade efter studenter som kunde hjälpa
till med saker. Det var inte vår core-business, men jag frågade om det var okej att ta
dessa uppdrag i eget företag och då startade jag Student & Kompetens i Värmland”.

Amir märkte ganska snart att om man vill lyckas måste man lägga ner hela sin själ i
företaget och bara jobba med det. Då ser man också hur man får ekonomi i det så det går
att leva på. Inom kort bestämde Amir sig för att starta Spira Kommunikation AB, som det
blev hans core business.

Amir om drivkraft För Amir är drivkraften framgång och ekonomiskt oberoende. ”Jag vill
bygga ett värde som gör att jag aldrig behöver oroa mig på lång sikt för min ekonomi ,
och samtidigt vill jag ha kraft och resurser för att göra skillnad i samhället”. Amir
beskriver också hur varje ny kund ger ett rus. ”Klarar vi det? Leverera! Det är exakt
samma känsla om du hoppar ett hopp som du inte tror du kommer att klara av. Eller som
att driva en politisk fråga som du har jobbat med ett år och som äntligen går igenom. Det
är samma som när man har pitchat och sålt något under lång tid och kunden till slut säger
ja”. Sen finns det en underliggande grej bakom allting och det är vetskapen om att lyckas,
säger Amir. ”Mina föräldrar lämnade mycket i Iran, både familj, vänner och tillgångar. De
lämnade det mesta för att de ville att vi skulle ha ett bättre liv, ett mer framgångsrikt liv.
Och det finns alltid i bakhuvudet. Det sätter också kravet att alltid ta tillvara på
förutsättningarna och att leverera. Det skulle helt enkelt kännas väldigt dåligt om de hade
offrat allting i onödan”. De faktorer som driver entreprenörer, tror Amir främst är att det
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handlar om att förverkliga sina idéer. Drivkraften i att få resultat av en process. Sen när
resultatet kommer är det ett snabbt lyckorus, och sen vill man skapa en ny process och
nya resultat. ”Jag ser det som ett förhållningssätt till livet. Att se möjligheter som uppstår
runt omkring en. Och att ha drivkraften att förverkliga de ideer som man får. Det kan
vara på ett företag, det kan vara hemma, det kan vara i skolan - men i grunden handlar
det om att se de där möjligheterna. Det behöver inte ens vara du själv som har kommit på
lösningen, men att ta idén och förverkliga den, det är entreprenörskap och det som driver
oss.

Amir om Spira Kommunikation AB För oss som har valt att nischa oss har det varit viktigt
att diskutera och lägg en plan för vårt företags utveckling. Affärsplan är därför mycket
relevant och särskilt viktig i en utvecklingsfas, främst i en expansion. Spria
Kommunikation AB hjälper aktörer väcka intresse, bygga relationer och förändra åsikter.
Rent konkret så jobbar de med opinionsbildning, varumärkesprofilering och med media
relationer. De har både stora och små kunder, som ALMI Företagspartner och Stockholms
Akademiska Forum men även Celiakiungdomsförbundet. De jobbar också med små
entreprenöriella företag och större fackförbund. Amir och hans kollegor hjälper kunderna
att förstå deras målgrupper och målgruppernas intressen, kommunikationskanaler och
drivkrafter. ”Vi hjälper dom formulera budskap som går fram”. Alla som jobbar inom
Spira har gedigen erfarenhet av frågor kring utbildning och entreprenörskap. De har ett
brett och djupt nätverk inom dessa sektorer och de förstår akademins förutsättningar.
Tillsammans med den trend där allt fler aktörer inom dessa sektorer satsar på
marknadsföring och påverkan, utan särskilt lyckade resultat, såg Spira en möjlighet att
bidra med sina kunskaper.

Amirs huvudintäkt är konsultation och projektledning. ”Vi jobbar antingen för ett projekt
på lång sikt eller på timbasis, oftast aldrig under 1300 kronor per timme. Vi vill också
bygga ett värde i

företaget som inte bara bygger på individerna, så nu produktifierar och konceptualiserar
vi några av våra tjänster. Den första lanserade vi i Almedalen i somras”. Amir berättar att
Spira har ganska lite fasta kostnader: rörliga löner och provision baserat på prestation,
till alla. De största kostnaderna är lön och hyra, så som för de flesta konsulter. Amir
sparar pengar genom att ha rörliga kostnader och så lite fasta kostnader som möjligt.

Amirs råd till nyanlända & entreprenörer med invandrarbakgrund Ett viktigt tips är att
människor vill hjälpa till. De vill vara med och förverkliga drömmar! De gillar att se folk
lyckas! Med den insikten kan man komma långt.

9.12 Ahmet Önal, förverkligare av ”turk på burk”

Ahmet betyder den tillförlitlige och det stämmer bra överens med känslan man får när
man träffar honom. Hans föräldrar arbetskraftsinvandrade 1974 då Ahmet bara var 4 år.
Pappa jobbade på Volvo och mamma hade tre jobb, mest städ. De jobbade, jobbade och
jobbade. Tanken var därför initialt att återvända hem till Turkiet.
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Men allt ändrades, både på individnivå och det turkiska samhällets värderingar och
förutsättningar. Föräldrarna kände att barnen och familjen hade bättre förutsättningar
att bygga en framtid i Sverige. År 1980 köpte pappa därför en restaurang i Partille och
kundtillströmningen ökade markant från den tidigare ägarens omsättning. Det var främst
kvalitén på maten som gjorde skillnaden. Ahmets föräldrar som bara hade gått några år i
skolan sa till sina fyra barn: ”Ni ser hur hårt vi måste jobba jämt. Det är hårt att jobba -
studera!”

De flesta i Ahmets omgivning skulle bli civilekonomer och ingenjörer och Ahmet drogs in i
det tankemönstret. Ahmet studerade företagsekonomi på Handels i Göteborg och tog en
master i analys av portföljanalys och finansiell management.

Början på Ahmets karriär Ahmet tog tidigt ett aktivt samhällsansvar och redan som ung
startade han en turkisk ungdomsförening som arbetade med mångfald och integration.
Idag har föreningen 8000 medlemmar i 30 föreningar. Det är viktigt med mentorskap och
Ahmets första mentor sa till honom: ”Examina, personlighet och kunnande är nycklarna
till framgång”. Det fanns få förebilder för Ahmet och därför var mentorskapet extra
viktigt för Ahmet.

Detta i kombination med Ahmets entreprenöriella insikt i uppväxten gav bra
förutsättningar för hans karriär. Första jobbet var som trainee på Trygg Hansa. Det var
5000 sökande och bara 12 platser att tillsätta. På Trygg Hansa levererade Ahmet goda
resultat och tog fram en nyprissättning i bonussystemet i samarbete med McKinsey, en av
världens främsta managementkonsultfirmor. Istället för att ge bonus till kunder som har
varit försäkrade hela sina liv, fick man bonus direkt och priset höjdes istället för den som
behövde nyttja försäkringen. Konkurrenterna drabbades hårt och Trygg Hansa tog
marknadsandelar.

Ahmet var också med i ett projekt där 150 miljoner skulle sparas och det skedde genom
att effektivisera processer, samordna inköp, trycka 2-färg istället för 4-färg, bort med
massa

rapporteringsrutiner som stal tid och så vidare. Målen nåddes och Ahmet rekryterades till
ett managementkonsultföretag som heter BTS. Efter några år var det dags att pröva de
egna vingarna och det var då idén om etnisk mat kom till.

Ahmet om sitt koncept Från sin uppväxt hade Ahmet god insikt i matbranschen och även
invandrares köpmönster, som skilde sig från genomsnittsvensken. Man ville köpa turkisk
yoghurt, bönor och linser i större förpackningar - något som inte fanns på den svenska
marknaden.

Ahmet tog fram ett koncept och testade det i flera butiker. Varorna såldes från noll till
flera hyllmeter på kort tid. Framförallt, menar Ahmet , det var det för att de hade en
genomtänkt strategi där alla processer framgick. Allt planerades. Distribution, inköp,
ekonomi, produktion, vilken resurs krävs för respektive moment? Man måste veta hela
vägen innan man ger sig in i det här och styrdokumenten är viktiga, utan dem ingen
framgång. Tahirmodellen utvecklades: Teori - Handling - Resultat. Modellen fick namnet
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efter Ahmets bror och varje gång resultat hade uppnåtts kunde teorin justeras baserat på
de kunskaper man hade förvärvat. På så vis säkrades konstant utveckling av
verksamheten. Samtidigt ska inte för mycket tid ges till teori, det är i handling som man
lär sig och som resultaten uppstår.

Ahmets förslag till mejerierna Efter att goda resultat uppnåtts i många butiker under en
längre testperiod ville Ahmet utöka verksamheten och talade därför med flera mejerier
om produktion av turkisk yoghurt. Trots Ahmets ingående kalkyler och uppvisande av de
goda resultaten sa mejerierna Nej. Nej - det finns ingen marknad för det här i Sverige.
Milka, Arla och Skåne Mejeriers dåliga attityd var kostsam kan man nu konstatera. Senast
Ahmet var involverad i denna produktion såldes 7 miljoner burkar per år, med en 30
procentig ökad försäljning per år av den för handlarna mest lönsamma produkten i
mejeridisken.

Sweden Turkey Trading AB Ahmet har gått vidare och utvecklar ständigt nya affärer.
Tahir-modellen har utvecklats återigen och används nu för att stärka export och import
mellan Turkiet och Sverige. Firman fungerar som ett litet exportråd och tar bara betalt
när resultat uppnås. De kunskaper och erfarenheter som förvärvats på vägen, och som
bidrar till bättre affärer framöver, används konstant. Verksamheten sysslar med allt från
import av sjukhussängar för Landstingen till etablering av en ny sminkbutik som ska heta
La & Le. Ahmet bygger upp organisationer och koncept och målet är att inom tio år ha ett
bolag som är lika stort som Ayad El Saffars Ur & Penn. Kan han, så kan väl vi är teorin.

Nätverkande med turkiska entreprenörer Turkiet har Europas största befolkning, och har
klättrat i den globala välfärdsrankningslistan från plats 26 till 16 på åtta år. Nu är målet
att komma till plats 10 inom ytterligare 10 år. Som en del av strategin för att nå dessa mål
bjöd den turkiska regeringen in alla turkiska entreprenörer som verkar någonstans i
världen, till en två veckors konferens. Regeringen betalade flygresor, hotell - allt. Syftet
med konferensen var att tydliggöra målen, nätverka och att skapa möjligheter.

Ahmet hade massa möten, bland annat med Coca Cola:s globala VD som också är turk och
många band skapades dessa dagar. Med nätverkande och förverkligande av affärer i
fokus byggdes viktiga nätverk och många möjligheter skapades dessa dagar. Med sig från
konferensen fick alla en bok med namn, fakta och kontaktuppgifter till alla deltagare. De
menar allvar!

Ahmet om fördomar Om fördomar konstaterar Ahmet att de är en del av en naturlig
process och att människan i grunden är sund. Utgå ifrån att det kan finnas fördomar och
bemöt dem på ett vänligt sätt. Förstå att frågor som inte lösts kan utgöra onödiga hinder i
en långsiktig relation. Därför är det bra att låta det komma till ytan så snart som möjligt.

Ahmets råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund Ahmet har skrivit
rapporten Kusin eller bank till Svenskt Näringsliv, och där konstaterar han att bankernas
generellt dåliga attityd till invandrade baseras i bristen på nätverk. Ahmet anser dock att
man generellt sett måste ha en halv miljon för att kunna utveckla en marknad kring en
produkt eller tjänst som ska erbjudas marknaden.
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Ahmet rekommenderar också alla blivande entreprenörer att läsa Ingvar Kamprads bok.

9.13 Ali Karimi, Pars Plåtgruppen AB

Ali Karimi kom till Sverige från Iran 1975. Måndagen efter att han kom till Sverige
började han studera svenska och fortsatte sedan målmedvetet på Linköpings tekniska
högskola. Sin examen tog han ut 1981, och genom sitt examensarbete fick Ali jobb i
Linköping inom verkstadsindustrin.

Efter fyra år i arbetslivet var viljan att starta eget väldigt stark. Ali annonserade därför i
tidningen Dagens Industri om att han letade efter företag att köpa. Han fick flera svar
med varierande prisförslag. Tillsammans med två grabbar till köpte Ali 1985 ett företag
med fem anställda som nästan var satt i konkurs. Ali var den drivande kraften och blev VD
för företaget. Efter en tid försvann de andra två.

Ali om fördomar och målmedvetenhet ”Jag var stark och målmedveten och märkte aldrig
av någon fördomskultur. Det går inte att sitta och tänka så, det gör det svårare att hävda
sig på arbetsmarknaden”. Ali menar att det är viktigt för en person med
invandrarbakgrund att vara ännu mer målmedveten, att jobba ännu hårdare och att
utveckla metoder som förbättrar den organisation där man är. Och det gäller särskilt för
invandrare i chefsposition. Det enda som gäller är att bevisa genom att leverera, säger Ali
och fortsätter: ”Med ett gott resultat i handen blir man erkänd”.

Ali om nätverk Under de fyra åren som anställd hade Ali hunnit skaffa god kunskap och
ett stort nätverk inom den svenska verkstadsindustrin. Han poängterar vikten av att ha
ett nätverk. ”Nätverk är mycket viktigt. Antingen måste man ha en fantastisk produkt
eller en bra produkt i kombination med ett

nätverk, för att lyckas”. Ali blev snabbt igenkänd, men den svenska verkstadsindustrin är
en mycket konservativ och traditionell bransch och det tog tid att bli accepterad. ”Man
har bara en chans, säger Ali. Man kan inte göra bort sig - då är det slut”.

Ali om förhandling

• Skapa förtroende hos motparten

• Affärer baseras på förtroende

• Känna till de produkter och tjänster som man ska sälja

• Det är viktigt att känna till de Svenska reglerna och myndigheters krav, och det kan
man få hjälp med.

Ali om försäljning Man måste erbjuda samma sak som konkurrenterna men med en extra
krydda, säger Ali. ”Antingen bättre produkter, bättre tjänster eller ännu mer flexibilitet,
kvalitet, service. Men viktigast är ändå att vara lyhörd inför marknaden och vad
konsumenterna vill ha”. Det finns massa konkurrenter och alla känner till varandra,
särskilt i dagens läge med det snabba informationsflödet och Internet.
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Ali om ekonomi Ali berättar hur fantastiskt det har varit att driva företag sedan starten
och fram till idag, 24 år senare. Men det har också gått upp och ner. ”I lågkonjunktur
gäller det att snabbt anpassa kostymen och strypa alla onödiga kostnader, att inte växa
just då och bara tro att det blir bättre. Och det är viktigt att ha kontroll över kostnaderna
även i uppgång”.

Ali understryker vikten av att ha goda relationer med banken i Sverige. ”Det är en
relationsbaserad kultur och man måste ha goda relationer, vara öppen och skapa
förtroende. Det blir mycket enklare att göra affärer då. Bankerna har också goda
relationer med försäkringsbolagen och det är bra att nyttja den relationen också”.
Detsamma menar Ali gäller den hjälp som finns att få med arbetet med redovisning. ”Jag
tycker Sverige är fantastiskt genom de stora byråerna. Det är viktigt att ha bra kontakt
med sin revisor, att få hjälp av en som kan alla regler och skattesystemet”.

Alis råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund

• Du måste veta vad du ska göra, vilken bransch du vill in i och hur konkurrensen ser ut.

• Du måste ha en medvetenhet om hur behoven ser ut och god kunskap inom
verksamhetsområdet.

• Du måste också vara medveten om att det krävs ett hårt arbete för att driva eget bolag.

• Tro på dig själv och det du vill göra.

9.14 Zdrvko Markovski och JM

När lasermannen härjade i Sverige var det en kollega som sa till Zdrvko: "Skulle du inte
byta namn? Det börjar bli farligt". Men Zdrvko har aldrig velat göra om sig, däremot kan
man anpassa sig. I Uppsala var Zdrvko i stort sett den enda invandrade i sin
ungdomskrets, det var någon mer

från Jugoslavien och en från Grekland. Det här var mot slutet av 1970-talet. Man möttes
inte av någon speciell reaktion som invandrare, utom av dom från Finland. Det förekom
ingen mobbing på grund av bakgrund. ”Jag är helimporterad och kom till Sverige när jag
var 3 år från Jugoslavien som inte längre existerar”. Zdrvko ville jobba med språk eller bli
arkitekt. Farsan är rörmokare, syrran har läst samma som Zdrvko, farfar var målare, och
Zdrvko själv ritade mycket. När han valde till högskolan valde han bort arkitektur. På den
tiden var det inga beräkningar, det handlade mest om att rita. ”Arkitekterna ute i världen
kan räkna och har koll på material och ekonomi, men inte i Sverige. Här är det
entreprenören som gör det”. Den som tidigt trodde på Zdrvko var hans farfar. Han sa:
”Du kan göra vad du vill. Hemifrån mig fick man inpräntat att man alltid ska lyckas bättre
än föräldrarna”. Balkan har varit rörigt Zdrvkos farfar klarade sig alltid genom sin
målerirörelse. Han gav några enkla råd till Zdrvko som har funkat väl:

• Dra nytta av din bakgrund.

• När du ser någon som ser ner på dig, så behöver du inte reagera på en gång, vänta tills
du får ett läge. ”Det har varit lite svårt när man har temperament, men det har blivit
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bättre”.

• När du märker att någon är svag, utnyttja det inte utan agera korrekt.

• Märker man att någon beter sig dumt, så vänta och spara det till när det behövs.
"Hämnd ska avnjutas kall". ”Min bakgrund har varit stor styrka. Att byta land, byta
språk - man lär sig mycket av det och det är en bra erfarenhet. Och det här med
underskattning kan jag använda fortfarande. Sen är det också så, att om man gör
något bra och inte heter Svensson så känner alla till en”.

Zdrvko om hur han kom in i byggbranschen ”Första gången jag var praktik, var på ett
arkitektkontor. Sen på gymnasiet valde jag Natur med en bred inriktning, valde bort
arkitektur och valde Väg och vatten istället. När det var dags för 16 veckors praktik
ringde jag runt till olika arbetsgivare. Jag fick jobb och där har jag nu varit i 21:a år, men
jag har bytt tjänst cirka vart tredje år”. Nu är Zdrvko inom koncernledningen, ansvarar
för tre affärsenheter, alla kommersiella kontorsfastigheter, JM entreprenad som bygger
åt andra, samt Stockholm Stad och bostadsutveckling. Det går ut på att hitta mark, rita
upp projekt och producera fram tills det hyrs ut. När Zdrvko började på JM visste han inte
att han skulle utveckla sin karriär mot en roll i koncernledningen. ”Men när jag får en
uppgift så gör jag den så bra som möjligt, ser till att leverera så bra som möjligt, tränger
mig in i ämnet så mycket jag kan och gör det så bra jag kan. Ett av skälen till att jag sitter
i koncernledning är att jag levererar resultat. Jag är en generalist som kan mycket om
mycket”.

Zdrvko om drivkraft och värderingar Zdrvko drivkraft är att bli bra på det han gör, vad
han än gör. Rätt produkt, rätt tjänst till rätt kund. ”Jag tror att det är en tävlingsinstinkt
som ligger bakom. Är det något revanschbegär brukar

folk fråga, men jag tror inte det. Kanske på ett undermedvetet plan i så fall. Sen är det
tillfälligheter, man ska vara på rätt ställe vid rätt tid”. Han värderar ärlighet och
långsiktighet. ”Det finns inga snabba klipp när det gäller affärsrelationer. Man ska kunna
se varandra i ögonen och hålla det man lovar”. Zdrvkos bransch är långsiktig, och ett
normalt projekt tar fem-sju år, det passerar lågkonjunkturer och husen ska stå i 50-100
år. Det är viktigt att alla parter försöker uppträda schysst så långt det är möjligt”.

Zdrvko om entreprenörer och byggbranschen ”I byggbranschen är en entreprenör den
som går in i nya fält och förändrar sätten att jobba. Jag började i slutet på 80-talet. I
början av 90-talet gjordes en avreglering. I maj 2009 kom ägarlägenheter, så som man
äger en villa. Det vi på JM såg 1992 var att vi behövde bli marknadsmässiga och det
tyckte jag var kul. Jag har varit med och utvecklat detta från B2B (Business to Business)
till B2C (Business to Consumer)”. Branschen måste anpassas efter privatpersoner - det
ska bara funka. ”Du kan inte komma och säga att det inte är klart oavsett vem eller vad
som är orsak. En bostadsrätt är ofta privatpersoners livs största affärer. Det är en stor
process för JM att vända sig till konsumenter, att rikta om sig. Men nu är det marknad,
rätt läge, rätt pris och marknadsföring som gäller. Det är min intraprenörsmässiga resa,
full med vita fält eftersom ingen visste hur något skulle göras. Allt var nytt. Sen dess har
folk lärt sig att bli kravställare, förklara varför folk inte ska köpa sekelskifte, miljö, el, pris
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och så vidare”.

Zdrvko om försäljning, förhandlingsteknik och avslut ”Jag trodde inte jag var säljare, men
det är jag nog”. Zdrvko säljer sina idéer i näromgivningen i företaget. De har
kontrollstationer internt när de ska ta en ny mark, innan de börjar utveckla den. ”Det är
mycket intern försäljning av ideer och projekt. Det viktigaste för mig är att ha klart målet
för mig innan jag sätter mig i förhandling, att gå på huvudsak och släppa bisaker.
Fokusera på det som är viktigt. Resan kan gå snabbt eller långsamt, men det spelar
mindre roll, bara man går dit man ska. Man lär sig också att kliva av om man ser att målet
inte kommer nås. Att känna igen det är bra. Det sparar tid och kraft”. Zdrvko tipsar om
att väga affärer och tid mot varandra - vilken affär är viktigtast och vilken affär ska du då
lägga mer tid på så att den blir verklighet?

Enligt Zdrvko är tydlighet något av det viktigaste i all försäljning. ”Både att jag som den
ena parten är tydlig med vad jag vill åstadkomma, och försöka förstå vad motparten vill.
Man måste förstå vilket problem som motparten har, att inse vad som får dem att ticka.
Och att inte vara för uppfylld av vad man själv vill, utan fokusera på att förstå vad de vill”.
Man känner på sig när man är nära ett avslut. ”När det är så, så stänger man så fort det
går. Då gäller det att aktivt stänga överenskommelsen och göra det konkret för alla
parter”.

Zdrvko om kundvård ”Det handlar om att lyssna, erkänna, rätta till och ta tag i det. Man
ska inte vara rädd att ta tag i problem, för då växer bara problemet. Det tar mer tid och
pengar ju längre du väntar. Sen finns det kunder som faktiskt inte har ett problem eller
något som inte går att lösa, och då måste man vara tydlig och säga att det här kommer vi
inte att lösa”. Zdrvko säger att det finns en gammal

sanning: Fel kan alltid hända, det är hur man hanterar felen som räknas. ”Kunden kan bli
ambassadör om man hanterar det rätt”.

Zdrvko om affärsetik Zdrvkos syn på den svenska affärsetiken är att den är bra och
transparent. ”Man behöver faktiskt inte skriva papper på allt, även om det går åt det
hållet”. Människor har oftast ett ärligt uppsåt, även mindre leverantörer. Alla vet ju att
det inte blir mer business om man inte är ärlig. Sen är många nästan livrädda att använda
bekantas bekanta, och vill vara mycket noga med upphandling. I Finland arbetar folk mer
i nätverk och hjälper varandra, de är dessutom mycket snabbare till målet. ”Vi använder
många fler ord i Sverige för att komma fram till samma slutsats som finnarna. I Sverige
ska vi prata så mycket, medans finnarna säger en mening, sen är de ute och agerar”.

Zdrvko om rekrytering av medarbetare Zdrvko tittar mest på vem den som rekryteras ska
passa ihop med, vilka egenskaper som behövs i gruppen. Man vill ha någon som man
klickar med, men man måste kunna jobba även med dem som man inte har lika bra
personkemi med. Det är en fördel att ha ett gott rykte som arbetsgivare när man
rekryterar. ”I och med att vi bygger bostäder så attraherar vi mer tjejer än de andra
byggbolagen. Cirka 40 procent av projektledarna är kvinnor idag. För tio år sedan insåg
vi också att vi inte bara kan ha vita manliga ingenjörer. Vi vill alltså återspegla
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marknaden”.

Zdrvko om nätverk Nätverk är viktigt för alla som är verksamma i affärslivet, men även
privat. ”Om man tittar hur JM fungerar så har vi mycket politikerkontakter. Det är en
demokratisk process kring hur marken används. När man bygger ett hus påverkar det
alltid miljön. Så det är viktigt med kontakter med politiker och tjänstemän. Vi bygger vår
trackrecord genom företaget och genom det personliga varumärket. Vi jagar alltid ny
mark och det är viktigt att ha stora öron. Någon kan ringa och säga vi har en brädgård,
kan ni inte hitta på något. Så det är också viktigt för omvärldsbevakning och för att veta
vad konkurrenterna håller på med”.

Zdrvko om fördomar ”Som invandrare har man alltid den här diskussionen om fördomar.
Min mormor och min egen farsa är bland de största rasister jag känner. Mormor var
uppvuxen i en liten by och flyttade till storstaden. Där var det viktigt vilken familj man
kom från och så. Men baksidan är att jag alltid har kunnat säga vad jag tycker. De
svenska kollegorna, däremot, vågar sällan säga vad de tycker. Det blir en missriktad
välvilja för man måste våga diskutera. I min familj har det diskuterats fritt”. Zdrvkos egen
fördom är att man måste erövra språket. ”Jag börjar undra när människor som har bott
här länge inte pratar bra svenska. Det påverkar relationen om man bryter kraftigt. Det vill
säga att det brister så att man inte kan göra sig förstådd. Eller brister i att förstå. Men det
finns många stockholmare som har problem med skåningars dialekt av exakt samma
skäl”. Zdrvko tycker att man måste hålla koll på sig själv att se skillnaden mellan dialekt
och brytning som utgör ett hinder. ”I Balkan sorterar man människor mycket mer än i
Sverige. Det finns en hierarkiordning i Sverige också. Om någon kommer från England,
USA eller Kanada så är det nästan en fördel, svensken underordnar sig. Medan andra
dialekter ofta upplevs störande”.

Alla har fördomar. Samtidigt brinner man inte av för varenda liten fråga. Att säga att det
inte fanns fördomar vore naivt, tycker Zdrvko. ”Människan utgår från sig själv. Det är jag,
mina närmaste, mina vänner, mina arbetskamrater, världen utanför och sen resten av
världen. Ju mer okänt, ju mer fördomar”. ”Folk förutsätter ofta att jag är på ett visst sätt.
Dom tänkter: Aha du är hög chef, så du tycker så här... Men senaste fördomen som jag
har mött som invandrad var för ungefär sex månader sedan. Det var en journalist som
ringde från VA, Veckans Affärer,som tyckte att jag skulle vara upprörd över att jag var
den enda personen med invandrarbakgrund i ett börsbolag. När jag sa att jag inte blev
upprörd, sa han irriterat: Ja men du verkar bara köra på och inte bry dig. Journalisten
blev upprörd över att jag inte blev upprörd! Bara för att jag är invandrare så behöver jag
inte bli upprörd. Det är ingen som har lovat att livet ska vara rättvist. Så är jag
uppfostrad. Och att vara ett offer har aldrig funnits, man förlorar mer på den rollen. Man
har faktiskt ett val varenda dag i allt man gör”.

Zdrvkos råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund

• Lär dig språket

• Utbilda dig, komplettera din utbildning om det behövs. Här har man möjligheten att
plugga, det är inte bara förbehållet några få som i många andra länder. Du kan göra
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det! Nyttja den möjligheten.

• Sätt igång och jobba, gör bra ifrån dig. Hittar du en enda chans, ta den!

9.15 Akbar Seddigh - en entreprenör av sin tid

Varje entreprenör är rätt för sin tid. Man kan lära sig av historien att var sak har sin tid,
på gott och ont. Cyklerna blir snabbare och snabbare och med den digitala tekniken
dröjer det inte sex månader för något att bli gammalt. Det skapar ett oerhört tryck på
entreprenörskapet. IKEA till exemepl hade 10 anställda de första 10 åren, medan Google
omsatte en miljard efter 1 år. Churchill sa att om man kan sin historia har man lättare att
se framåt. Beteenden förändras på grund av den snabba utvecklingen och det blir svårt
för en del att hänga med. Och en restaurang måste förnyas med jämna mellanrum, annars
tröttnar folk.

Akbar om sin bakgrund Akbar läste på universitetet i Iran och några släktingar gjorde
affärer med Ericsson. ”Jag valde mellan Sverige och USA, och valde Sverige mot min fars
vilja. Han tyckte det var begränsande eftersom svenska bara talas i Sverige. När jag kom
hit valde jag att läsa svenska på Wennergrencenter med en privatlärare. Det var bara
journalister, diplomater och ambassadfolk som pluggade där. Efter två månader kunde
jag tillräcklig svenska för att kunna föra en bra dialog. Det var ganska dyrt att gå där,
men det var nödvändigt. Jag blev rekommenderad ett alternativ och gick till SFI. Intrycket
var att det var en kurs för barn där de lärde sig säga: Hej jag heter... och
utbildningstakten var skrämmande. Jag tänkte att jag skulle hinna bli pensionär innan jag
lärt mig svenska om jag fortsatte där”.

Enligt Akbar kan svenskan mätas i fyra nivåer:

• Du kan kommunicera obehindrat. Det bör ta max 5-6 månader.

• Du kan läsa obehindrat. Det bör ta max 1 år.

• Du kan förstå och förmedla nyanser. Det bör ta mellan 2-3 år.

• Du kan ge dig på skönlitteratur och läsa svenska poeter och kanske till och med skriva
egna dikter. Det tar minst 10 år.

”Det tog mig 12 år att få möta och uppleva skönheter som Bellman och Taube. Vikten av
språket är enorm, samtidigt har vi en tendens att överdriva dess betydelse för att kunna
jobba. I New York mötte jag en limousineförare som fick jobb samma dag som han kom
dit. Han kunde inte ett ord, men lärde sig snabbt säga please och thank you. Det är
tillräckligt för att kunna köra en limo”.

Efter att ha läst kemi på KTH fick Akbar jobb på Sveriges geologiska
undersökningsinstitut. Det var enkelt, bara att ta ansvar berättar Akbar. ”När chefen kom
kl 16 och frågade om han kunde få besked kring innehållet i ett material och ville ha det
på bordet till dagen efter klockan 0800. Då gick kollegorna hem kl 17. Jag stannade kvar
tills det var klart. På morgonen låg svaret på hans bord. Efter två månader fick jag en
chefsroll. De upptäckte mig eftersom jag tog ansvar. Efter 8 månader fick jag ansvaret för
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ett större team och efter tre år blev jag chef för labbet”.

Rollerna utvecklades, sex år efter att Akbar börjat jobba var jag på Svensk Atomenergi
och sökte rollen som VD. Det handlade om uranprospektering för reaktorer. Volvo Energi
var huvudägare och Akbar drev verksamheten till 1984. Senare fick han frågan från
forskarkollegor att gå in i styrelsen i Electa som då var störst inom radiationmedicin,
cancermedicin. Några år senare omsatte de 7 miljarder.

Akbar har suttit med i cirka 30 bolag och ett flertal styrelser. Hans erfarenhet är att
kraven på mångfald inte lägger fokus på kön och nationalitet, men på tänkande. ”Två som
tänker lika är en för mycket. Jag vill ha in konsekvensanalyser på en halv A4. Det behövs
människor som kan se stort och smått. Idag är det alldeles för många styrelsemedlemmar
som bara har helikoptersyn, som saknar fingertoppskänslan och inte själva har byggt
något. Det är alldeles för många som är avskärmade från verkligheten och som därmed
saknar kontakt med verksamhetens verklighet”.

Akbar om nätverk ”I min kultur umgicks alla med alla kategorier av människor -
tjänstefolk, arbetare, ministrar och ambassadörer. När jag kom till Sverige ville jag
snabbt assimilera mig till miljön. Jag hade alltid handsydda kostymer uppsydda hos
samma skräddare som kungen. De flesta studenterna hade träskor och jeans. Professorer
och lektorerna ville äta lunch med mig. I näringslivet hade jag förmånen att ha bra chefer.
Allan Danielsson blev som en fadder för mig. Sen reste jag runt hela världen med
människor som Kurt Milikowski”.

Akbar menar att alla dörrar öppnar så fort man passerar en viss nivå. ”En nyckel är att
vara social. Att ha social kompetens är viktigt. Relationerna kan vara mycket givande. Det
finns ett iranskt ordspråk: att tala med en klok man en timme kan vara som att läsa
böcker i 10 år. Min far sa till mig: Det är inte med vad man jobbar det är med vem. Och
rikedom räknas inte i hur mycket man har, men i hur mycket man ger”.

Det är oftast människor med en generös attityd och personlighet som kommer längre,
enligt Akbar. ”Tid är ofta mer värdefullt än pengar. Det är inte de som drömmer om att
förverkliga sig om 10 år som det går bäst för. Det är de som tänker hur gör jag mitt bästa
idag och imorgon, som går långt. Många underestimerar nuet och vikten av att göra bra.
Men det är bara i nuet man kan agera. Björn Borg och Stenmark tänkte inte på hur de
skulle vara bäst om tio år. Det var hur matchen idag skulle gå. Hur blir jag bäst idag?

Akbar om sina drivkrafter Som alla företagsledare är även Akbar en tävlingsmänniska. ”Vi
vill vara bäst. Vi vill vara bäst i klassen. Det lyckas inte alltid, men det är drivkraften”.
Gör man det så kommer belöningen av sig självt, säger Akbar, och fortsätter: ”Det är
också viktigt att ALDRIG bli besviken av att förlora och ALDRIG bli mallig av att vinna.
Man måste vara ödmjuk på toppen och lära sig av sina misstag när man är i botten. Ingen
är bättre än någon annan och ingen är oersättlig. Ledningsgrupper försvinner inte om de
inte överbelönas och om de gör det så finns det 50 personer till som vill ta
ledningspositionen. Det är den ekonomiska eliten som skapat kraschen idag. Ingen är så
unik att han eller hon ska ha en miljard i lön. Många ledare mytologiseras och sen går det
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åt skogen”.

Akbar om förhandlingsteknik och försäljning ”Svensk förhandlingsteknik är bra, den är
rak och ärlig och funkar bra i Sverige. Men internationellt sett är det för opersonligt”.
Akbar beskriver hur man i de flesta andra kulturer är mer personlig - man vill resonera
med en individ, inte ett företag. Svensken är också oerhört konflikträdd och förstår inte
att konflikt ger underlag att få fram olika åsikter. Därför kvarstår problem för ofta och
växer. ”Det är bättre att kriga i en förhandling och bli vän för resten av livet, istället för
att vara vän i förhandling och kriga resten av livet. Danskarna till exempel, de krigar i
förhandlingen och dricker öl tillsammans när avtalet är slutet. De är duktiga förhandlare”.

Svensken är bra på att ta fram bra produkter, vara ärliga och hänsynsfulla. Men många
andra kulturer köper inte främst produkten, de köper produkten efter det att relationen
uppstått. Om ingen relation uppstår, blir det ingen affär. I Japan bygger man relation med
familjen i minst två dagar innan man börjar prata affärer - äter mat och umgås
tillsammans. Det är därför kombinerade team funkar bäst. ”På Electa hade vi 1 procent av
verksamheten i Sverige och resten utanför. Av 2500 anställda var 200 svenskar. Det går
inte att sälja i Kina, Japan och USA med bara svenskar överallt. Vi skapade en corporate
culture med mångfald i fokus. Våra team fokuserade på möjligheter inte svårigheter. Man
ska fokusera på lösningen av problemet, inte problemet i sig”.

Akbars råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund

• Bygg relationer. Bjud hem folk. Ät luncher. Träffa högre chefer. Många är rädda men
blir glada. Svenskarna är enkla och okomplicerade. De välkomnar initiativ med öppna
armar.

• Lär dig de svenska vanorna och beteenden snabbt.

• Lär dig svenska! Språket är portalen till den svenska kulturen

• Lär dig det svenska samhället.

• Ta vilket jobb som helst! Ta vilket skitjobb som helst, men gör ditt bästa.

• Se till att du lär dig något varje dag. Innan du går till sängs, konstatera vad du lärt dig,
varje dag.

• Bygg din kompetens, stagnera ej i din kunskap.
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9.16 Shervin Razani och studenter för uthyrning

Shervin är ett gammalt namn från en persiskt från en krigsgeneral. Shervin kom till
Sverige med sin mamma 1986 från Iran, han var då 8 år. De flyttade in i kusinernas
studentlägenhet i Rinkeby, fyra personer i en etta. Shervin drömde om att bli
fotbollsproffs. ”Jag idrottade mycket och hade såna tankar”. Senare var han som många
andra killar i hans ålder på den tiden, inspirerad av Top Gun och Tom Cruise. I tonåren
hade han hemifrån att det var skolan som gällde. Eftersom mamma var lärare så följde
hon upp allt och hjälpte till med pluggandet. I mellanstadiet visste han att han ville bli
arkitekt och valde redan då väg till gymnasiet - den naturtekniska linjen. Men de främsta
förebilderna var nästan uteslutande fotbollsspelare. Att tjäna pengar själv började i tidig
ålder. ”När jag var 9 år åkte jag till Tensta och handlade, tog hem grejerna och sålde allt
på gården hemma i Rinkeby. Det var billigare i Tensta. Så jag tjänade egna pengar redan
då”. Shervin hade fått inspiration och motivation från sin farfar som var en riktig
entreprenör. Han växte upp mycket med honom och minns hans historier, om äventyren,
att åka till en ny stad och hitta nya saker som man kunde ta med hem. Att vara orädd och
se nya möjligheter. Shervin kom in på naturtekniskt och på samhällsvetarlinjen. ”Jag var
inte så intresserad av det tekniska utan började parallellt läsa ekonomisk inriktning på
Sam. Så jag tog två studentexamina. Jag minns att jag tentade historia B på min
studentdag”. Shervin tyckte om den ekonomi som han läste på Rudbecks Gymnasium och
de fick gå på besök på Arvid Nordkvist och bland annat se hur de gjorde kaffe. ”Det var
som att gå in i en godisaffär och det var viktigt att se hur det fungerade. Det är viktigt
med verklighetsanknytning. Skolan borde ha mer individuella influenser och man bör
kunna kombinera de ämnen man gillar i större utsträckning”.

Shervin om sitt entreprenörskap ”Jag började sälja godis när jag var 9 år. Sen var det
vattenfestival. Vi köpte cocosbollar för 3 kronor och sålde för 5 kronor. Vi var 15-20
personer som sålde och jag tror att vi hade kvar 8000 kronor efter festivalen. Det var
mycket pengar för oss då”. Shervin hade letat efter en möjlighet att tjäna pengar och såg
en möjlighet i att massa folk var godissugna. Han testade att ställa upp ett bord och sålde
slut på en dag och då var det bara skala upp. Shervins drivkraft är att skapa en
organisation som känns bra. Oberoende vad det är och att se vad man gjort och känna
stolthet över det. ”Jag gillar skapandet och ta saker från teori till praktik”. Han prioriterar
långsiktighet, fokus och ärlighet och definierar entreprenör som en driven person som
gillar att skapa något som inte finns.

Shervin om Jurek Bemanning Sverige AB Affärsidén är att hitta studierelaterade jobb för
jurister och ekonomer. ”Jag såg ett glapp på marknaden med många studentföretag som
erbjöd en massa jobb, men inget man vill ha på sitt

CV. Jag fick idén redan 2004, men måste erkänna att jag var lite väl försiktig. Jag drog
igång först mot slutet av 2006. Det var precis efter en lågkonjunktur. Men jag drog igång
utan finansiering eller andra medel och började hyra ut själv. De fem första jag hyrde ut
var de jag tog magisterexamen med på universitetet. Genom att dra in affärer direkt, fick
jag medel att bygga klart min idé”. Idén som Shervin pratar om är att hyra ut studenter.
På tre år har de fått goda referenser och ett mycket gott rykte. Idag hyr de inte bara ut
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studenter utan även CFO:er och andra chefer. Man kan inte göra allt på en och samma
gång, konstaterar Shervin. ”Det gäller att hålla kvar i sin grundidé och fokusera. Om man
tappar fokus blir man aldrig riktigt bra på det. Antingen bli jättestor, eller bli nischad.
Vårt mål är att vara bäst inom juridik och ekonomi”.

Shervin om marknadsföring ”Jag hade klart för mig att om man ska in i den högre
värdekedjan så måste man uppfattas som stabil och kanske lite större än vad vi var. Så vi
skapade en en seriös verksamhet med erfarna personer. Även om bolaget inte var så
erfaret så var personerna det”. Shervins råd är:

• Följ upp all marknadsföring.

• Identifiera målgruppen du vill åt.

• Hitta på minst 3 olika tillvägagångssätt att nå dem. Om jag vill nå chefsjurister så
identifierar jag dem och kör hårt för att nå dem. Man vill inte tillhöra bruset. Shervin
konstaterar att de har gjort för lite av olika PR-aktiviteter. ”Men vi skickar egna
pressreleaser och sponsrar i den mån vi har råd, och det blir mycket lagidrott med
ungdomar. Dels för det är bra för samhället och så är det bra för oss att synas i ett
positivt sammanhang. Sen har vi nyhetsbrev till selekterade utskick”.

Shervin om flera varumärken Shervin och en kompis har även startat en event och PR
byrå som anordnar företagskickoffer och konferenser och idrottsresor i Europa. Han har
alltid varit intresserad av event, och skaffade sin grundläggande erfarenhet genom att
göra mycket fester på universitetet. ”Vi paketerar eventet och sköter allt. Hela idén är att
det blir mer kostnadseffektivt än om du gör det själv”. Arya Fastigheter AB är Shervins
nystartade fastighetsbolag med fokus på investeringar i fritidsboenden. Hittills har det
inte blivit några större investeringar annat än i mindre fritidsboenden i Åre och på
Gotland.

Shervin om att sälja och förhandla Renodlat sälj fick Shervin från att han började sälja på
ett telemarketingföretag. ”Mitt mål var alltid att vara etta. Det var jag alltid utom på
Skandiabanken, där var jag tvåa. Jag har alltid slagit säljrekord i många olika säljroller,
när jag sålde cashkortmaskiner till exempel blev jag Sveriges bästa säljare. Shervin tror
att man måste ha små resultatenheter och kunna påverka i sin egna grupp för att skapa
goda försäljningsresultat. En säljorganisation får inte vara för byråkratisk. Man måste ha
snabb feedback och kunna hylla, justera och utveckla.

Inför en förhandling vill Shervin skicka med att man måste veta att en förhandling är
något där båda parter ska känna sig nöjda. ”Jag utgår ifrån vad som är skäligt att ta
betalt. Om man förhandlar för hårt så blir det bara en affär och förmodligen vill
motparten inte göra mer affärer med dig igen”.

Shervin om att closa en deal Det är olika beroende på om det är telefon eller face to face,
säger Shervin. ”Jag tror på att inte flumma för mycket, vara konkret , att lyssna och
ganska snabbt återkomma om man kan leverera. Det viktigaste är att identifiera behov.
Svara om man kan leverera. Därefter sker förhandling. Fråga efter ett avslut. Det är för
många säljare som inte frågar efter avslut. Affären är ofta i hamn mycket snabbare än vad
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man tror. Om man väntar kan fyra andra ha hunnit ringa och erbjuda tjänsten”.

Shervins råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund

• I Sverige finns det mycket möjligheter, se till att ta reda på hur du kan få hjälp av olika
institutioner.

• Du är ditt eget personliga varumärke.

• Se klagomål från kunder som ett sätt att utveckla organisationen på.

• Prioritera dina affärsrelationer, de är A och O, de flesta är återkommande.

• Satsa på kundvård genom att ha bra personal. Har man bra personal får man
automatiskt nöjda kunder.

• Prioritera att ha en bra ekonomikonsulter från start.

• Utnyttja ditt personliga nätverk.

• Lägg ner stor omsorg på att rekrytera rätt personal.

• Lägg alla dina fördomar åt sidan.

9.17 Zanyar Adami och Gringo

Zanyar betyder vän av kunskap. På persiska råkar det betyda kvinnornas vän. Adami
betyder humanist. Ett mycket intressant namn som ligger i linje med Zanyars senaste
verk: Pittstim. Där analyserar han begreppen manlighet och macho.

Zanyar föddes i Kurdistan och flydde hit när han var 5 år. Han växte upp i Hässelby och
pluggade på KTH efter gymnasiet. Startade sedan Gringo direkt efter KTH, en tiding där
Zanyar ville förändra systemet, och egentligen också den svenska självbilden. ”Vi ville
uppdatera svenskheten och få den svenska normen att inrymma alla som bor här. På ett
personligt plan var det mycket revansch, att motbevisa alla låga förväntingar. Och så
handlade det om att omvandla frustration till något konstruktivt”.

Zanyar om sina uppväxt ”Jag ville nog mest överleva faktiskt, jag var ju krigsbarn. Det
räckte gott och väl. Men kanske fanns det en dröm om att bli arkeolog. Eller nej, det ville
jag nog bara i tre timmar, sen sinåg jag vad det innebar. Jag hade nog inga stora
drömmar”.

Zanyars förebilder var Al Pacino! I sin direkta närhet var det hans morbröder. ”De var
tuffa och hårda. Sen hade jag min mosters man som var duktig på datorer och att måla”.
Zanyar gick natur på gymnasiet. ”Hjärntvätten fick mig att välja KTH. Jag är glad at jag
valde det, men två år in så förstod jag inte vad jag gjorde där. Det var nog mest för att
maximera mina chanser att få jobb. När vi var sju kompisar som skulle ut och fira en
särskild händelse, kom alla in på krogen utom jag. Det var droppen. Jag slutade anpassa
mig till systemet och använde all energi till att ändra systemet istället. Och det mynnade
ut i Gringo. Det var min första krönika och mitt första reportage i DN. Båda mina
föräldrar var i gerillakrig, jag har det rebelliska med mig, att stå upp mot systemet”.
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Zanyar beskriver sina värderingar som grundläggande humanistiska, med fokus kring
mänskliga rättigheter. ”Jag är otroligt känslig för orättvisor och det har jag varit i hela
mitt liv”.

Zanyar om entreprenörer Zanyar skiljer på entreprenör och företagare. ”För mig är en
entreprenör en person som förverkligar sina drömmar, en som omsätter sina idéer i en
verksamhet. En som går sin egen väg. En ledartyp. Det kräver en del egenskaper för att
vara självständig och oberonde, att stå längst fram, sticka ut hakan och våga misslyckas.
För mig är det en lisvinställning”.

Zanyar om grundande av sin verksamhet Idén till Gringo började med att Zanyar startade
en kurdisk-svensk tidning. ”Jag var trött på demoniseringen av kurder och snacket om
kurder, PKK, hedersmord och allt det där. Sen insåg jag att det var större. Så jag startade
en förening och fick bidrag för det. Men släppte allt eftersom det krävde så mycket
anpassning till vad systemet ville. Så vi skippade det”. Zanyar berättar hur de inkluderade
fyra personer och byggde en redaktion med mångfald. ”Vi hade inga pengar, inga
kontakter, vi var tvugna att hitta gratisvägar för att komma ut. Så det blev en bilaga till
Metro, då slapp vi tryckkostnaden, slapp distribution och fick en miljon läsare från dag
ett. Och dom behövde det. Det var en win-win situation. Dom ville nå förorten och vi var
nyckeln till det”.

Kontakten med Metro fick de genom Zanyar. Han var krönikör och hade kontakt med
chefredaktören som blev nyfiken när Zanyars nämnde Gringo. ”Chefredaktören var själv
förortsunge med finskt ursprung. Vi klickade direkt. Vi hade en dummy, en handgjord
skiss på tidningen och hur den skulle se ut, det tog 5 minuter. Jag var fett nervös och bara
22 år. Vi föreslog konceptet och lämnade dummyn på hans redaktion. Efter en vecka
ringde han och frågade: När kan ni köra?” Zanyar blev överlycklig men fick också panik.
De skulle få in minst 50 000 kronor i annonsintäkt på bara åtta sidor. ”Det här var i maj,
vi ville ha till hösten på oss och tänkte: Hur fan ska vi få in 50 000 kronor? Det var en
gastronomisk summa för oss. Vi gick ju på studielån. En vecka innan tryck satte jag mig
och ringde som en galning. Det var mycket folk som ingen riktade sig till - i förorten. Mina
första annonsörer var Polisen, Konserthuset och Forum för levande historia. Jag ringde
inte företagen, Gringo var inte en business-sak från början. Vi gjorde en god sak och insåg
inte businessen i det. Vi tyckte bara att det var jobbigt att dra in pengar. Så det var en
stor process för oss att ställa om till att bli ett företag. Att kombinera affärsmässighet
med idealism”.

Zanyar om strategiskt tänkande ”Jag ville egentligen göra ett magasin. Men en sak som
var tänkt var att använda humor och lättsamhet och inte utgöra ett stort hot, för att sedan
gradvis bli tyngre. Att sätta varumärket genom att använda den bästa
marknadsföringskanalen. Första numret i Metro var den 23 augusti 2004”. Det kändes
overkligt för Zanyar. ”Jag kunde inte sova på natten och sprang ut sex på morgonen och
tog tidningen. Jag trodde knappt det var sant! Vi hade fest på Café Opera, det blev så
symboliskt för jag hade aldrig varit där, aldrig blivit insläppt. Det är något skumt med den
23 augusti, för året innan samma datum hade jag bestämt mig för att bli journalist. Men
det var först när vi lanserade magasinet som det tog fart. Vi släppte första numret på
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nationaldagen 2005 och då tog det verkligen fart. Sjätte juni 2006 hade vi Sverigeparaden
och 6 juni 2009 gifte jag mig”. Då hade de börjat anställa. ”Vi var fyra personer med egen
lokal på Östermalm. Det var ett stort steg. Vi gjorde också första Hoodsfred, en festival
inspirerad av Hultsfred, men i Skärholmen och Rinkeby. Den sommaren gjorde jag en
lång intervju på SVT, det drog igång hela mediahypen. Jag fick stora journalistpriset,
massa priser och massa artiklar publicerade. Journalist priset delades ut på Cafe Opera,
jag tog upp mina föräldrar på scen, de var så stolta och det betydde mycket. Vi bräckte
Bonnier, snorungar från förorten, vi vann! Vi bräckte dom på både Journalistpriset och
Årets tidskrift. utan pengar, utan allt - Total revansch”.

Zanyar om ekonomi Zanyars huvudintäkt var annonser och föreläsningar och den största
kostnaden var tryck av tidning och löner. ”Vi sparade inte pengar. Men vi uppnådde en
viss kostnadseffektivitet genom låga löner och att inte lyxa, att köpa det som var billigast
och bara det som vi verkligen behövde. Ofta kan det bli nästan gratis att hyra lokaler.
Men jag tog inte ut någon lön de första två åren”.

Zanyar om Pittstim En nya utmaning för Zanyar är Pittstim, men visionen är densamma:
att en dag starta en stor folkrörelse i Sverige. Att under resans gång formulera vägen dit.
”Budskapet är primärt. Formatet

är sekundärt. Nu skriver jag en bok, ska göra en film och har gjort tidningar och
föreläsningar”. Zanyars kärna är erfarenhetsbaserad, och handlar om att prata manlighet
utifrån 15 unga mäns berättelser. Det är första steget i en trestegs raket. Steg två är en
och steg tre en film om faderskap. ”Jag vill få oss att reflektera kring manlighet och att
bryta upp normen. Målet är ökad jämlikhet mellan könen. Jag vill fokusera på normen,
återigen. Förr handlade det om svenskhet, nu handlar det om manlighet”.

Zanyar om Micklo Affärsidén till Micklo är att ta all ackumulerad kunskap från
Gringotiden som vi paketerar, säljer och vidareutvecklar. Målet är att jobba mot
näringslivet för att få dem bättre anpassade till den svenska befolkningen, och hjälpa dem
att nå 25 procent av marknaden. ”Vi gjorde en kampanj åt Polisen för att få fler
polisaspiranter från förorten. Vi skickade ut bruna kuvert med polisens stämpel på.
Överst i brevet stod: Du är inkallad, så folk trodde att de hade gjort något. Vi hade samma
utformning som Polisen har i sina ordinarie utskick av blanketter. Det var reklam för att
söka till Polishögskolan. Kampanjen väckte liv i förorten och antalet polisarpiranter med
invandrarbakgrund ökade till 33 procent. Aina, gjorde vi också - en polisbil som det stod
Aina på. Den blev en succé! Alla ville ha en bild med Ainabilen. Men den väckte ett jävla
liv i Polishuset”.

Zanyar om försäljning och förhandling ”Jag är väldigt bra på att sälja in ideer, men inte
lika bra på avslut. Jag har inte businesskänslan med förhandlingar om pengar. Så jag tar
in någon annan för det. Carlos Rojas är kung på det. Han är den som gör våra
slutförhandlingar”. Vi hade problem med att hitta säljare, för det var så mycket som
handlade om ideologi och känsla. Zanyar har blivit bättre på förhandling. ”När någon gav
oss ett pris, då sa vi hälften av det där är för mycket. Så vi var bra på att pruta. Och
tystnad sätter press. Sen lärde vi oss ta betalt och då blev vi bra på att motivera varför.
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Dels annonser men också föreläsningar som kostade cirka 25 000 kronor, från början tog
vi bara 5 000 kronor”. I början var ovana att ta betalt. ”Vi skulle få 20 000 kronor från
Botkyrka, men vi ringde upp kunden och sa att vi bara tar 14 000 kronor - vi tänkte på
förortsungarna. Det blev en skam i att ta betalt, men sen lärde vi oss det. Sen handlar det
om att lyssna, ställa frågor, vara uppmärksam och göra det man kommer fram till som ett
gemensamt problem som vi ska lösa tillsammans. Och där ska båda vara nöjda”.

När det gäller avslut berättar Zanyar hur han visade jag tidningen på alla säljmöten i
början. ”Efter ett tag valde jag att inte ta med tidningen. I en förhandling ska man inte
sälja sin produkt. Man ska lösa kundens problem. För mig handlade det om att sälja
engagemanget och visionen”.

Zanyar om kundvård och klagomålshantering ”Vi var inte dom bästa kundvårdarna. Om
man ska ha en långsiktig kundrelation är det otroligt viktigt. Vi hade en enorm
expansionsvilja och då fanns det inte alltid tid att vårda det vi hade”. Men det är
relationer. Dom ska vårdas, träffas, kanske bara snacka skit med och inte bara ses för
business”. Zanyar berättar hur de fick oerhört mycket kritik men också mycket kärlek.
”Jag ser kritiken som kärlek. En dag fick vi en dödsruna där det stod ett blattenamn, och
undertecknat Hurra, signerat Svenskarna. För det mesta ser jag det som gåvor jag får.
Man får inte vara för känslig. Tänk om

den som klagar hade hyllat, vad skulle jag helst ha önskat. En gång fick vi beröm av en
nationaldemokrat som tyckte vi var roliga. Då blev vi oroliga. Man måste vara beredd på
avundsjuka och alla tvivlare. En gång var jag nära att ge upp för det var en jag hade
förtorende för. Det är viktigt att ha konstruktiva människor kring sig som kan omvandla
kritiken till utveckling”.

Zanyar om affärsetik, banker och ekonomikonsulter Bilden är etisk, säger Zanyar, ”men
det är mycket knas under ytan som kommer fram titt som tätt. Men på det stora hela så
finns det en grundtillit när man gör affärer som förenklar. Men det skiljer sig åt mellan
branscherna. Det är branscher som har kluster som har olika kritik. Fördomen är att det
ofta är mindre etiskt i vissa branscher och andra länder. Nu kan man ju inte lita på de
svenska bankerna heller”. Zanyars syn på banker: ”I dont like them! De har en omvänd
logik. De ger bara pengar till de som redan har pengar. Jag tror det finns en hel del
diskriminering där. En godtycklighet till vem man lånar ut till. Vi tog inte ett enda
banklån”. Och bilden av ekonomikonsulter är inte bättre: ”Skitdåliga oftast. Vi hade några
dyra på Stureplan. Vi tyckte det var viktigt, men de struntade i oss. De hade gjort massa
fel. Jag lät en annan aktör gå igenom allt och som hittade massa fel. Vi trodde vi skulla få
bra hjälp, men det är nog bättre att gå till en liten aktör som är engagerad. Och ha koll på
allt själv”.

Zanyar om kapitalanskaffning ”Sälj. Vi växte organiskt. Jag rekommenderar verkligen att
inte tjäna för mycket pengar från början. Det dödar kreativiteten. Om vi hade haft pengar
från början så hade vi aldrig gått till Metro. Nöden är uppfinningens moder!” Zanyar har
varit ägare själv. ”Men ägandet var mer symboliskt. Och allt återinvesterades. Revisorn
kunde inte förstå hur man kunde göra vinst utan att ta ut själv och bara återinvestera
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pengar. Systemet är inte anpassat för sociala företag”.

Zanyar om att anställa medarbetare ”Vi kollade aldrig CV och meritförteckningar. Vi gick
bara på känsla. Vi gick lite för långt och borde kollat upp lite kanske. Men samtidigt kan
jag se att det är för stort fokus på utbildning på andra håll. Hos oss var det inte ett plus
att ha gått på journalisthögskolan, det var ett minus. Då var vi tvugna att avprogrammera
dem. Det viktiga är att hitta den röda tråden i en människas beslut. Vad det är som
motiverar den här människan”.

Zanyar om fördomar ”Varenda minut så är det minst en fördom som kommer upp i mitt
huvud. Det är så mycket fördomar. Hela livet består av fördomar. Utan fördomar skulle vi
inte kunna navigera i vår omgivning. Och den insikten är det största steget mot att ha
mindre fördomar”. Zanyar vet inte om det går att försöka ta bort sina fördomar, annat än
att vända de negativa fördomarna till positiva. Särskilt de som är om dig själv. Zanyars
råd om bemötande av fördomar:

• Jag utgår från brist på kunskap hos den andre och ser mig själv som en förmedlare av
kunskap.

• Nyfikenhet att ta reda på vad som format den människans fördomar.

• Sen finns det lägen då man måste säga ifrån. Det var ett läge med näringslivspampar
där en forskare drog massa grejer om somalier i Göteborg. Han hade kategoriserat
dem som fifflare och så vidare. I efterföljande panel sa Zanyar till moderatorn "Vilken
tur att du sa att han var en forskare, för jag var säker på att det var en
sverigedemokrat som talade nyss". Han blev galen. Men publiken höll med, tyckte jag
reagerat starkt och att det är bra med öppet klimat. Men det finns gränser”.

Zanyars råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund

• Använd din bakgrund. Värdera dina erfarenheter.

• Lär dig språket.

• Ha hybris!

9.18 Alessandro Catenacci och vägen till Café Opera

I efterkrigstidens 1958 jobbade Alessandros pappa på en bar i Rom. En av stamgästerna
övertygade honom att flytta med till Holland för att öppna en bar i Amsterdam. Han tog
sitt pick och pack och drog dit för att bo på ett pensionat. Väl där blev han bestulen på
allt. Det var stamgästen som lurat honom. ”Pappa har alltid varit godtrogen och det är
nog främsta skälet till att han aldrig lyckats i affärer. Han skulle lyssnat på min mor”.

Pappan reste till Stockholm, eftersom han hört att det fanns gott om jobb här. Han levde i
en trappuppgång de första sex månaderna och duschade på jobbet. ”Jag och mamma kom
sex månader efter och då bodde vi inneboende hos en gubbe. Det är omöjligt att jämföra
med hur det är idag. På den tiden pratades det aldrig om integration. Man skulle jobba,
det var allt”.
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”Min fars dröm var att jobba ihop ett kapital för att sen resa tillbaka till Italien. De
jobbade tio år, 20 timmar per dygn, mamma som kallskänka och pappa som kock. På
nätterna städade de. När jag var sju år kom min bror till världen och det var jag som tog
hand om honom på nätterna, gav honom flaska, bytte blöjor och allt. 1969 flyttade vi
tillbaks, jag var 11 år men vi kom hit igen när jag var 16 år. Affärerna som pappa gjorde
gick åt helvete. Det har varit en bra skola för mig, jag har lärt mig vad man inte ska göra”.

På den tiden fanns en viss misstänksamhet mot utlänningar men inget främlingshat. Man
var lite rädd för det som är annorlunda. ”Svensken är väldigt konflikträdd, vilket leder till
att det är svårt att reda ut missförstånd. I Tyskland är det värre. Det finns en utbredd
främlingsfientlighet, men också en annan ärlighet. Jag gillar det. För om tysken inte gillar
dig så säger han det: Jag gillar inte dig, jag gillar inte invandrare”. Här vågar inte folk
säga vad dom tycker av rädsla att bli klassade som rasister, menar Alessandro. ”Om
någon säger något så halshuggs dom av media. Allt tystas ner men sen vet man att hur
snacket går i stugorna”. Alessandro fortsätter: ”Många invandrare vill ha sista ordet i en
konflikt, och svensken skyggar undan. Det betyder inte att man vunnit, bara för att man
får sista ordet. Svensken bär med sig nederlaget och den negativa känslan i hjärtat och
sen ska dom anställa”.

Alessandro tar fotbollen som ett exempel. ”Det märks inom fotbollen, det var alltid
problem med invandrarlagen. De skreks och slogs. Men sen har vi de mixade lagen, med
både svenskar och invandrare. De färgar av sig på varandra och fungerar mycket bättre.
Integration är att göra saker tillsammans, det funkar mycket bättre”.

Alessandros första verksamhet Skolan var inget för Alessandro, det gick för långsamt.
”Jag började importera italienska kläder när jag var 18 och öppnade min första klädbutik
när jag var 19 på Norrlandsgatan. Det fanns knappt mode i Sverige på den tiden och jag
importerade Fiorucci som var Italiens motsvarighet till Diesel. Det var svårt att få
businessen att gå riktigt bra. Jag reste mycket till modestäderna New York och Milano.
Men det var kul och lärorikt. Jag började lära mig lite om affärer men var inte tillräckligt
mogen. Det slutade med att jag var skyldig Alberto 100 000 kronor en längre tid. Han fick
igen pengarna först efter 10 år”.

Efter Fiorucci ville Alessandro göra affärer igen och började fundera på vad han kunde
och var bra på. ”Frågan var: vad kan vi? Pappa är bäst på att laga mat. På den tiden fanns
massa pizzerior överallt. Alla serverade lasagne, scampi-fritti, hette Pompeji eller
Colosseum och hade heltäckningsmatta. Jag sa till pappa: Vi gör en italiensk krog”. Det
fanns en lokal vid Folkungagatan 128, nära Ersta. Alessandro hämtade inspiration från
krogarna i New York och gjorde allt själv, med egna händer, och övertygade värden om
att få arrendera.

”De tyckte att jag var ung. Kanske lite för ung, men ett visst mått av charm kan hjälpa de
flesta entreprenörer att få igenom sin vilja. Ibland när unga entreprenörer ringer mig och
förmedlar driv och charm, kan jag inte undgå att bli charmad. Men man måste kunna
räkna och man måste leverera. Med bara charm funkar det inte”. På Folkungagatan tog
Alessandro fram det gamla stengolvet under den heltäckande mattan, målade vita väggar,



RAVOLUTION  /  PUBLICATIONS IVAN DAZA

HANDBOK FÖR ENTREPRENÖRER 075

tog bort alla gardiner, hade stora fönster och en ljusblå bar. ”Jag bjöd in konstnärer att
ställa ut i lokalen. Vi var långt före vår tid. Jag minns hur de första kunderna
kommenterade att det var god mat och att de väntade med spänning på hur det skulle se
ut när det vart klart. Men det var klart och journalisterna hittade dit. Efter en vecka var
alla där”.

Alessandro hade kö! Och fick ställa upp en väntlista. ”Business gick bra men pappa och
jag kunde inte jobba ihop. Vi gick isär på tre punkter: Han saknade ekonomiskt tänkande
och gjorde för stora portioner. Om en gäst klagade ville han tala om för gästen att maten
var bra ändå. Och slutligen vem som skulle bestämma - vara chef för verksamheten. Jag
köpte Capri på Nybrogatan och vi gick isär businessmässigt. Det började snurra på
ordentligt och jag köpte ganska snart Martini vid Norrmalmstorg. Det var min första stora
affär”.

Koden, menar Alessandro är, att alltid ha koll på siffrorna, köra vitt och med öppna kort.
Man kan inte få kredit från en bank om man smusslar. Det är bara kortsiktigt tänkt från
de som gör det. Man måste ha kontroll på verksamheten och visa resultat i bokslut och
redovisningar. ”När jag var 25 år köpte jag Birger Bar och omsatte 30 miljoner. Det var
otroligt lönsamt och jag kunde betala tillbaka ett lån på 1,5 miljoner på nio månader. Det
gick fort då och man blev lite fartblind, trodde att man ägde världen. Då gjorde jag mitt
första misstag: Matpalatset med mat från hela världen. Det var ett dyrt misstag men
ibland lär man sig den hårda vägen”.

En pizzabagare tar över Café Opera ”En av mina stamgäster, Per Olof Månson, var en
fördomsfri god vän och ekonom. Han visade mig en 20-kronors sedel med sin pappas
namnteckning på. Jag ringde Per Olof för att bjuda honom på en lunch, jag behövde en
riktigt duktig ekonomidirektör. Under lunchen berättade jag om min plan: Jag ville köpa
Café Opera. Han svarade att han gärna skulle göra det, men att han faktiskt redan var
delägare i Tore Wretman restauranger som då ägde Riche, Victoria, Operakällaren och
Ställmästaregården”. De omsatte 330 miljoner kronor på den tiden. Det var ett lustigt
sammanträffande, för Alessandro var faktiskt helt ovetande om att han var delägare.

”Vi satt i hårda förhandlingar i sex månader med Werner Fögli, Pelle Månsson och Jan
Lind. De hade 20 miljoner i kaassan, ägde mark, gjorde ett resultat på 10 miljoner, hade
konst för 1,8 miljoner och omsatte 330 miljoner. Dom ville sälja rubbet för 35 miljoner
kronor. Jag ville låna 36 miljoner och skulle betala tillbaka 20 miljoner dagen efter och
resten året efter”.

År 1987 köpte Alessandro koncernen. Det blev stora rubriker i tidningarna. Folk
förväntade sig en siciliansk kritstrecksrandig maffiasnubbe, men blev förvånade när de
såg en ung välklädd man som talade flytande svenska. Många kommenterade ”Men du är
ju svensk”.

Det här med fördomar är ingen svensk företeelse. ”Ni ska lyssna på italienska mäns
fördomar om svenska kvinnor. Svensken är inte rasist, han har bara lite fördomar. Men
även bland svenskar är svensken misstänksam mot de som sticker ut. Med den svenska
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mentaliteten tar det ca 10 år att bli accepterad. Sen har du byggt upp ditt
förtroendekapital, förutsatt att du inte har förbrukat det innan, förstås.
Förtroendekapitalet är mycket viktigt, du är ditt personliga varumärke. Du är det du gör”.

När Alessandro hade köpt koncernen upptäckte de en tavla värd 11,5 miljoner. ”Sen sålde
jag Riche för 19 miljoner och hade gått back 25 miljoner på Matpalatset. Det gick väldigt
bra allting. Men jag kände tidigt att det gick för bra och lätt, så vi började spara i tid. Tog
bort osunda verksamheter, sålde av och trimmade verksamheten. När jag var 28 år
omsatte vi 350 miljoner. Jag trodde jag kunde gå på vatten och erkänner att det var en
period av hybris. Så det var nyttigt att få några smällar så man kom ner på jorden igen”.

Alessandro om sina drivkrafter ”Jag ville inte göra samma misstag som min pappa. En
känsla av att jag ska minsann visa dom till det svenska samhället, kanske. Eftersom jag
kände mig oförstådd. Särskilt när det antyddes i svenska tidningar att jag inte var fin nog
att driva Café Opera. Sen fanns ett personligt behov, en vilja att vara duktig och ta hand
om mina bröder, som jag hade gjort sedan tidig ålder. Det är nog bra med mycket ansvar
tidigt. Jag ser det som mitt uppdrag i livet: att förändra min familjs öde. Inte bara pengar,
men trygghet. En stark vilja att ta tillbaka det som fanns en gång i tiden, både i familjen
och en vilja att mina barn ska få bättre förutsättningar än jag själv hade fått. Men det
finns också många mjuka värden i livet. Jag är en utpräglad livsnjutare”.

Alessandro om ledarskap ”Jag har fått många hårda lärdomar. Hade jag varit en vanlig VD
på ett bolag hade jag fått sparken flera gånger om för mina misstag. Det är skillnaden
med att driva eget. Misstag är viktiga, jag låter

mina medarbetare göra misstag. Men om de upprepas så straffar jag dem. Man ska lära
av sina misstag”.

Alessandro redogör för tekniskt ledarskap och verkligt ledarskap. Varför flockas barn ofta
kring ett barn? Vilka ledaregenskaper har det barnet? ”Jag tror att det ofta handlar om att
veta vad man håller på med och förmedla trygghet och bygga förtroende hos ett team.
Lojalitet värderas otroligt högt. Ett svek är det värsta som kan ske. Pengar är viktigt men
det är inte allt. Jag glömmer inte en som gjort en tjänst. Kanske är det därför jag har
många vänner kvar sen barndomen. Man ska ha långsiktighet i allt också. Det tar tid att
bygga förtroende”. Han pratar om management by fear också, och understryker att varje
ledarskap får det team som ledarskapet förtjänar. ”Jag vill känna gott samvete när jag går
och lägger mig, att jag har gjort bra saker. Vara ärlig med mig själv. Världen är full av
hycklare som motiverar sin egoism med girighet, och som blundar för verkligheten som
alltid springer ikapp en förr eller senare”.

Alessandros råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund

• Problem är till för att lösas.

• Språket är otroligt viktigt.

• Ha ordning på bokföring och ekonomi. Du ska ha koll själv också.



RAVOLUTION  /  PUBLICATIONS IVAN DAZA

HANDBOK FÖR ENTREPRENÖRER 077

• Sverige är ett fantastiskt land. Ett mjukt land. Det är inte svårt att lyckas. Du kan ta
vara på livskvalitén i Sverige.

• Har du en utbildning, så ta vara på det. Men även utan utbildning kan du lyckas.

• Jobba hårt, leverera.

• Sverige har en fantastisk företagarkultur, som skapar möjligheter även för dem som
inte är rika.

9.19 Nima Sanandajis Tankesmedjan

Nima växte upp med brist på konkreta förebilder, det fanns varken i hans bostadsområde,
i skolan eller i den direkta närheten. Utom hos en person - Nimas bror som pluggade på
Handels. Brorsan sa till Nima att plugga så hårt han kunde och rådet var enkelt: ”Du ska
in på toppskolorna, du måste lyckas, ha ska höga ambitioner, du får bara fixa det!”

Sagt och gjort. Nima följde sin brors råd och i högskolan upptäckte han att många unga
saknar en plattform för att kommunicera och skapa opinion i Sverige. Han bildade
Tankesmedjan. Tanken med smedjan var att få unga opinionsbildare att bli publicerade,
eftersom det var svårt för unga att komma ut i media. Första året gick fort, det
publicerades cirka 150 debattartiklar i olika media. De gjorde också en essäsamling och
en tidning som kom ut varannan vecka. Tyvärr tjänades det inte så mycket pengar, men
det kom lite från stiftelsen Fritt Näringsliv som kunde hålla verksamheten flytande.

Nimas drivkraft har inte främst varit att tjäna pengar, utan att förändra samhällsdebatten
och stimulera en kreativ diskussion. Det har han gjort hela tiden, parallellt med sin
forskning. Tillsammans med sina vänner har han startat ett företag som på många sätt
påverkar Sveriges framtid. Han skriver om integration och har publicerats i The
Guardian, Wallstreet Journal och de flesta svenska dagstidningar.

Nima om utanförskap Ett av de främsta ämnen som Nima debatterar om är att det i
Sverige finns ett stort utanförskap bland invandrare från ickeindustraliserade länder.
”Invandrarna ser generellt på det som att svenskarna inte vill ha oss i systemet, och om
invandrarna tänker många svenskar att vi är lata. Detta i kombination med ett stort antal
spärrar på arbetsmarknaden gör att det blir svårt att få integrationen att lyckas. I USA
har de löst det så att du får 80 procent av lönen vid språkbristning, men du får ett jobb. I
Sverige är det bara stopp”. De många välmenta strukturerna leder inte framåt, menar
Nima. ”Missuppfattningen att vi inte är välkomna är utbredd, främst bland invandrare
som jag, som vuxit upp i invandrartäta områden”.

Nimas egna reflektion är att det allt mer handlar om att skapa sina egna möjligheter, sina
egna institutioner. ”I Storbrittanien vitaliserar invandrarföretagen. Det finns bland annat
en högre överlevnad bland asiatiska företag än brittiska. I Sverige måste vi ta bort
krångel för företagare med invandrarbakgrund. Många anser att systemet är för svårt att
förstå, och det utgör ett särskilt stort hinder för invandrarföretagare”.
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Nima om entreprenörer En entreprenör är en person som skapar förändring. ”Jag skulle
säga att jag identifierar entreprenörer med dem som skapar förändring genom
möjlighetsbaserade företag. Den som är en verklig entreprenör är den som har en dröm
och gör något helt nytt”. I grunden är alla företag entreprenörer, menar Nima. ”Vissa
säger att Al Gore är entreprenör bara för han vill skapa förändring. Men man kan inte
säga att politiker är entreprenörer. Den breda definitionen är den som vill skapa
förändring genom sitt företagande”.

Nima om Tankesmedjan När ordet tankesmedja kom till var det initialt forskare som hade
åsikter. I Sverige är deifinitionen att ett antal personer tillsammans tänker kring ett
problem. ”Många gör lobbying och opinionsbildning för dem som för tillfället ser till att
räkningarna blir betalda. Vi drivs av en ideologisk idé och vill att det skapas ett bättre
företagsklimat i Sverige, särskilt för kvinnor och invandrare. Invandrare är mer
entreprenöriella för att det helt enkelt finns ett stort utanförskap. Iranier, libaneser och
turkar tjänar mer i USA än amerikaner. Men i Sverige är det tvärtom. Man skulle önska
att det är åtminstone lika. I Sverige är kvinnligt företagande på en av de lägsta nivåerna i
hela Europa och den har inte ökat de senaste 20 åren”.

Nima och Tankesmedjan jobbar som konsulter. De skriver bland annat rapporter för
Företagarna, Skattebetalarna och Stockholms Handelskammare. ”Vi skriver ofta
debattartiklar, rapporter, böcker, anföranden. I övrigt så forskar jag fortfarande på
heltid”.

För att spara pengar har Nima bakat ihop deras tjänster i ett paket. ”Vi löser ofta allt i
hela processen, från skrivande till resor, mediekontakt och så vidare. Kunden uppskattar
att vi fixar allt, så de slipper”.

Nima om marknadsföring och försäljning ”Allt är marknadsföring. Vi håller kontakt med
organisationer, lunchar, fikar, ger idéer, skriver ett PM, säljer in några artiklar till media.
Rätt vad det är så nappar de på något. Då kommer nästa fråga, kan man ge ut det här på
engelska?”

Nima säger att det är enkelt att skriva vad som helst. ”Man kan kolla de senaste
rapporterna, ledare i SvD, leddarbloggar och så vidare. Jag kollar upp forskning och
andra nyheter medan många andra kollar vad min kompis skrev. Halva jobbet är att kolla
att materialet håller. Att innehållet man tar fram är relevant, stämmer, är intressant, och
något som ingen annan har skrivit. Annars säljer man snabbt ut sig. Den andra halvan är
att sälja in materialet”.

Det kan låta som en klysha, säger Nima, men det kan vara en fördel att inte komma från
Sverige. ”Vi tänker inte inom samma mall som många andra gör. Dessutom tycker många
i Sverige att en ung kurd från Iran kan ge nya perspektiv. Många invandrare som ger sig
in i det här området tillför nya perspektiv, utanför boxen tänket”.

Nima om förhandlingsteknik och avslut Nimas tips om prissättning är förankring. ”Den
första summan som kommer upp i en diskussion är den som leder diskussionen. Det är det
priset som man utgår från, så förankra ett högt pris, eftersom det ofta blir lägre.
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Exempelvis, om de erbjuder 30 000 och man nämner att jag fick 50 000 när jag gjorde
liknande, så kan priset bli 40 000. Men om kunden bara har 30 000 så måste jag begränsa
omfattningen av innehållet, eftersom jag måste värdera min tid. I övrigt försöker jag se
tjänsten med kundens ögon och på så vis kunna förstå kunden”.

Efter ett möte skriver Nima alltid ett PM på en sida som är lätt att läsa. Ett tydligt PM är
viktigt så att andra i organisationen kan förstå vad som ska köpas. ”Man måste tänka sig
in i deras organisation och se till att det blir bra för dem. Men fjäska aldrig, respektera
sig själv. Tänk hela tiden att din kund ska få nytta för det som de betalar för. Om kunden
mot förmodan inte får nytta, så tar jag inte betalt. Ibland kan man överleverera utan att ta
betalt för allt. Då blir kunden extra glad. I den här lilla branschen gäller mail precis lika
mycket som ett avtal. Ingen blåser nån, då blåser de bara sig själva”.

Nima om relationer och klagomålshantering ”Jag har märkt att jag är väldigt iransk eller
kurdisk, man blir vän med många kunder, men man kan inte alltid bjuda hem alla. Men en
del bjuder jag hem på middag. Mina svenska kollegor blir alltid förvånade: Bjuder du hem
dom? Jag gillar däremot inte när det är relationen som ger affären, det ska vara
kompetensen, innehållet. Om man pushar sig fram genom relationer så blir det fel.
Relationen ska bara stärka samarbetet och insikten, inte vara skälet till affären.

Nima berättar att det har hänt att han får klagomål från kunder. ”Då är det viktigt att
förstå vad den andre menar, vara ödmjuk och förmedla att man inte kan allt. Man måste
upprätta en dialog och försöka förstå kunden och problemet, sätta sig in i varandras
tankeprocess. När jag har fått klagomål har jag låtit kunden själv bestämma arvodet.
Alternativt gör jag om jobbet eller låter bli att ta betalt.

Nima om affärsetik ”Jag tror att svenskar är ett folk som undviker konflikt, vilket är bra,
men det gör också att om man känner att något är fel så kommer det sällan upp till ytan.
Man måste anstränga sig för att skapa öppenhet”. Nima konstaterar att alla kulturer har
olika syn på affärer. ”En turk sa till mig: Låt det vara litet, så länge det är mitt. Om jag
gjorde affärer med mitt hemland så skulle jag vara mer beredd på att folk luras”.

Nima om ekonomi Invandrarföretagare upplever att det är svårt att få lån, det är ett
symptom på alla andra hinder menar Nima. ”Man borde institutionalisera lån mellan släkt
och vänner, låna från släkten och att en bank sköter det administrativa. Det skulle nog
lösa en del problem”.

Nima menar att det är bra om den entreprenör som har ett litet företag får det att växa
med så lite medel som möjligt och tar in kapital först när allt är klart att skala upp. Vissa
nivåer av expansion kräver mycket kapital att växa, så vänta med det. Om du har en
expansiv modell, kan du kanske sälja till ett stort bolag”.

Nima om fördomar När Nima var yngre trodde han inte att han skulle lyckas. ”Jag trodde
att svenskar inte ville det. Men det var för att jag bodde i ett område där få lyckas. Jag
minns också hur en man följde efter mig i en mataffär, jag trodde han var snäll, men i
kassan anklagade han mig för att ha stulit. Trots att jag kom från Chalmers med
miniräknare och böcker ville han fortsätta trycka ner mig. Det var obehagligt”.
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Nu har Nima kommit bort från rasistiska områden men blir fortfarande chockad över
rasismens existens. ”Samtidigt är det jobbigt med alla som ska krama ihjäl en bara för att
man är invandrare. I vissa kretsar är det vanligare. Det hämmar inte min karriär, men det
finns en jag-ska-inte-vara- rasist-mentalitet som skapar ett överdrivet beteende. På KTH
kom jag in på bra meriter, men de kvoterar ofta. Men jag tänker bara my god varför gör
de så? Det skapar en stämpel och är inget jag skulle rekommendera. Jag är stolt över att
vi växte upp på socialbidrag och ändå lyckades”.

9.20 Ivan Daza, Jobbfabriken och Blatteförmedlingen AB

När jag var sex år och stod på en gata i La Paz var det en annan pojke i samma ålder som
putsade mina skor. Redan då insåg jag att världens orättvisor baseras mycket i slump, och
att vägen ur fattigdom går genom skola och utbildning. Folk måste själva ta sig ur sin
situation. Redan då ville jag göra skillnad och kunde bara göra det genom att betala lite
mer än vad det egentligen kostade att få skorna putsade.

Genom min uppväxt har jag ofta valt att göra skillnad, förbättra, förenkla, tillföra nytt.
Många behöver kraft, mod och inspiration till stordåd. I mitt fall har jag haft tur. Mina
morföräldrar och farföräldrar har alla varit stora förebilder, likaså mina närmaste
familjemedlemmar. Farmor byggde skolor för hemlösa barn och kämpade för kvinnors
lika rätt i samhället. Mormor var ensamstående affärskvinna, en stenhård förhandlare
med varmt hjärta som lärde mig att pruta på marknaden när jag var bara sex år. Farfar,
som jag inte träffade mycket, var en av Sydamerikas största konstnärer, älskad för sin
revolutionära anda och sin konst och sagor för barn. Han satt i

fängelse en tid på grund av sin kommunistiska vilja, och ryktet säger att han gav sin
fångvaktare sin filt när fångvaktaren frös.

Den andra delen av min släkt, på pappas sida - familjen Luksic, byggde upp sin rikedom
genom att sätta höga tullar i hamnstaden Antofagasta och i princip plundra alla bolivianer
som sysslade med export med höga transportkostnader och tullavgifter. Mitt namn bär en
stor skuld, men en ännu större vilja. Därav min livsmission att förverkliga sagan Titicaco -
Havets Konung. En saga om en föräldralös pojke som räddar världen från ondska och
lidande, samtidigt som han ger det Bolivianska folket upprättelse för 500 år av lidande.

Min mamma är om möjligt en ännu större inspirationskälla utan att jag har vetat om det.
Hon har som invandrad bolivianska byggt en karriär på Ericsson i en teknisk- och
mansdominerad bransch. Idag sitter hon i styrelsen för FI och är mentor för många. Min
biologiske far lärde mig mycket genom sina misstag i affärer, som jag valt att undvika att
upprepa. Likväl som min svenska pappa Bengt förmedlat betydelsen av ordning och reda
och att hårt arbete ger belöning.

I ungdomen var jag dock, precis som de flesta andra killar i den åldern, mest intresserad
av tjejer och att ha kul. Det var först efter en skilsmässa och en konkurs efter att ha
jobbat i många branscher, byggt företag och drivit lönsamma verksamheter som jag
började prioritera rätt: Att bara göra sådant som jag tycker är viktigt och kul. Det var en
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stor omställning, att lämna lönsamhetsfokus och istället prioritera att göra bra saker. Av
någon anledning så tycker samhället att dessa parametrar står i konflikt med varandra,
medan det egentligen borde vara så att den som gör bäst också är den som belönas mest.

Ivan om den globala skolan Jag hade en extrem dröm och det blev starskottet till min saga
om Titicaco Havets Konung. Sagan utspelas främst i Sydamerika och jag var tvungen att
åka dit för att skriva den. Med pengar för två månader i fickan drog jag iväg och mycket
riktigt - pengarna räckte bara i två månader. Men precis lagom till att pengarna var slut
fick jag ett mail när jag satt på ett internetcafé. En gammal kontakt som fått en offert
gällande ett IT-system frågade om han fortfarande kunde köpa systemet. Jag mailade
tillbaka och bad honom sätta in eförskottsbetalning om 50 procent så skulle affären gå
igenom.

Pengarna gav mig sex månader till. Han fick systemet och jag kunde vara kvar i Bolivia
och fundera över mänsklighetens hemligheter, orättvisor och glädjeämnen. Målet var att
bygga en global skola över internet. Precis som i sagan, och låta sagan bli verklighet. Det
resulterade i ett antal små, men genomförda projekt, i Sverige, Indien och Thailand.
Globala skolor på nätet finns det numera gott om. Några av dom bästa är How stuff
works, Taking it global och BBC:s onlineskola. Min skola skulle leverera mer.

Vi gjorde en kurs om hållbart entreprenörskap där elever skulle tävla om bästa affärsidé i
uppsatsform. Utgångsläget var: Du är 16 år och bor i en fattig by i Indien. Plötsligt får du
tillgång till en dator och Internet, vad gör du? Bästa eleven, Axel Gordh Humlesjö, fick
åka till en by i Indien och förverkliga sin idé. Projektet sponsrades av Indiska. Det blev
inte så mycket mer än just det projektet i Indien, eftersom skolan som projektet
genomfördes tillsammans med i Chennay

hade bara en dator - inne på rektorns kontor. Men lärarna på skolan sa till mig: vad har
du gjort med våra elever ? De har aldrig engagerat sig så starkt förut.

Jag vet hur man skapar engagemang och att driva förändring är det som sporrar mig
mest. Det är det jag tycker är kul. Det var nytt med internetcommunities och en av de
första, långt innan Facebook, var Shortcut. Där testade jag människors sätt att reagera
och skrev bland annat om min fars cancer och om att välja livet innan det är för sent. Där
var jag även först att kritisera Bushs invasion av Irak.

Ivan om Blatteförmedlingen och mångfald Att plantera tankar och förmedla logiska
mönster är min hobby. Blatteförmedlingen är egentligen bara uppvärmning.
Integrationen var väldigt illa fungerande, framförallt på arbetsmarknaden. Jag själv har
fått alla jobb jag velat ha, i olika positioner och i sju olika branscher. Jag såg det som min
skyldighet att förmedla kunskap kring detta och att bedriva en förändringsprocess i
samhället i den här frågan. För Sverige, men också för att se om jag kunde.

Alla jag kände, även mina närmaste vänner, tyckte att jag var en komplett galning och
idiot som skulle starta en firma med namnet Blatteförmedlingen. Det väckte debatt och
det var också det som var syftet - att få människor att ifrågasätta sina fördomar. Hela
kommunikationsstrategin var kopplad till en förändringsprocess. Jag visste redan från
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dag ett vilken kommunikation som jag ville förmedla längre fram. Sen lärde man sig
mycket på vägen.

Men tiden innan på kommunikationsbyrån Lexivision hade varit lärorik. Särskilt vissa
personers kunskaper som förmedlades. Jag tänkte på Rolf Kroon som berättade hur ett
företag som hade miljövänliga rör och ledningar lobbade flera år för att få igenom en lag
som förbjöd icke miljövänliga rör. När lagen gick igenom var deras framgång säkrad. Han
visade mig också flera enkla trick i framgångsrik resultatinriktad kommunikation. Man
ska inte krångla till saker och hålla sig kort.

Det finns så mycket att ta tag i inom mångfaldsområdet. 1,8 miljoner människor i Sverige
med annan etnisk bakgrund än svensk utgör en viktig del av marknaden. De
konsumentorienterade företag och organisationer som inte förstår det kommer inte att
finnas i framtiden.

Men min drivkraft är främst nationalistisk. I vissa avseenden tror jag att jag är mer
nationalistisk än många av dem som utger sig för att vara det. Jag vet nämligen att det
går åt helvete för företaget Sverige om vi inte lär oss att arbeta - tillsammans, och att just
tillsammans gör att det kan gå oerhört mycket bättre. Mångfalden utgör en av de främsta
outnyttjade potentialerna för Sverige att åter nå glansen från fornstora dagar.
Ursprungsbefolkningen klarar det inte själva. Vi blattar är den krydda som behövs för att
Sverige ska kunna säkerställa positioner på exempelvis den globala exportmarknaden.
Kina tar över världen och shoppar upp västvärldens främsta bolag som vi handlar
smågodis.

Jag såg det redan för femton år sen när jag tipsade mina börs- och fondsparande vänner
om var de skulle placera sina sparanden. Sverige behöver inte bli ett u-land, men
välfärden kan inte tas för givet längre. Vi har inte råd att inte utnyttja den kraft och
potential som finns i landet - till fullo. Därav tillkomsten av Jobbfabriken.

Ivan om Jobbfabriken Jobbfabriken jobbar med långtidsarbetslösa i Jobb- och
utvecklingsgarantins fas tre. Det innebär att man har varit arbetslös i minst 450 dagar.
Jag har själv intervjuat och analyserat flera hundra av våra anvisade konsulters
kompetenser. De är ofta företagsledare, projektledare, konsulter, ingenjörer, akademiker,
jurister, regissörer, formgivare och en lång rad andra kompetenser som samhället har
förskjutit .

Det svenska samhället ser ner på den som är arbetslös, istället borde de ses som en
outnyttjad resurs. Jobbfabriken ska också genomföra en förändring och är i sig självt en
förändringsprocess av kött och blod. Jag har själv presenterat hela konceptet för
arbetsmarknadsministern. De projekt vi driver och som alla har som syfte att skapa jobb
är följande:

• Livsboken För skapandet av livsböcker och en kulturarvsbank. När min far var sjuk i
cancer såg jag den utbredda ensamheten på många av Sveriges äldreboenden. Det är
oacceptabelt. Genom livsboken kan vi göra lite skillnad och visa att varje person har
en livshistoria som är intressant, samt spendera tid med människor som ofta är
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ensamma. Ensamheten borde vara oacceptabel i ett modernt samhälle. En parameter i
välfärdsmätningar borde införas kring just ensamhet, där hög grad av ensamhet i ett
samhälle drar ner landet i välfärdsrankningen.

• Mångfaldsbarometern För mångfaldsutveckling, ökad affärsnytta och lika behandling.
Behovet av ett uppvaknande för mångfald hos Svenska arbetsgivare är alarmerande.
Utan en snabb utveckling i denna process riskerar Sverige både ökad segregation, fler
interna konflikter, men framförallt låg utveckling. Motsatsen är ökad välfärd genom
stärkta branscher och ett Sverige mer integrerat i världen.

• Svensk Turismutveckling Turistbranschen präglas av svenskars synsätt och inte vad
turisterna är intresserade av. Detta skapar utrymme för mycket utveckling. Projekten
heter Röde Orm, Karlsson på taket, Bollywood Welcome med flera. Turistnäringen
skulle kunna sysselsätta många fler och stärka Sveriges ekonomi avsevärt mer än
idag.

• Planet Institute Ett kunskapsspel om klimatförändringar, katastrofhantering och
miljövänlig teknik via Facebook och Google Earth. Om vi alla var lika upplysta som de
som demonstrerar i Köpenhamn skulle vi alla demonstrera. Världen behöver kunskap,
för att kunna ta ställning innan det är för sent. Målet är att påskynda förändring
genom att sprida kunskap.

• Sweden Goes Global För ökad export. Målet är att i slutändan sätta upp ett statligt
säljbolag som bara förmedlar svenska exportaffärer till resten av världen. Säljkåren
ska vara från resten av världen och kompletteras av ett team som hanterar
kontakterna med de svenska exportföretagen.

• Communicaring School En skola med fokus på ledarskap, entreprenörskap och
demokrati för vänskap, förståelse och respekt mellan barn i världen. Ambitionen är att
skapa en internetskola som inspirerar till ledarskap och hållbart entreprenörskap,
såväl som vänskap mellan folk i större skala än idag.

• Folkit För allmänbildning om internettjänster. Människors liv berikas genom tillgång
till gratistjänster så som Spotify, Skype, Facebook, Google earth och Google docs. Vi
vill lära ut hur det funkar och därmed berika människors liv.

• Social Media Experts Vi utvecklar företags relationer i sociala medier. De flesta
svenska företag och organisationser vet inte ett jota om kommunikation i sociala
medier. Genom att hantera deras relationer, lär vi oss hur det funkar och snart kan de
som gör det starta eget.

• Handledarprogrammet Vi rekryterar var 20:e person till handledarerollen i samband
med Jobbfabrikens expansion.

Ivan om framgång och drivkraft Som entreprenör är man dömd att ha en eller flera
affärsidéer om dagen. Problemet är att välja bort och fokusera på rätt idé. Jag saknar
akademisk bakgrund och har därför behövt gå en längre väg. Men framgång för mig mäts
inte i pengar, även om det är en bra parameter. Framgång i mitt fall är genomförd
förändring, positiv påverkan av utvecklingen och tillfredställelse i min vardag.
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Värderingar är min drivkraft och min inre drivkraft har jag haft länge. Man är det man är.
Man gör det man gör. Och för mig har det faktum att jag har blivit pappa också stärkt
mitt fokus på att vilja bidra till ökad hållbarhet. Men också rättvisa och framgång för alla.
Jag kan vara kritisk gentemot vem som helst oavsett politisk färg eller position. Tar aldrig
skit. Men vill förmedla kunskap om det kan vara till nytta.

Ivan om entreprenörer och vikten av en affärsplan En entreprenör är person som ser en
brist i samhället och som levererar lösningen. Som entreprenör är det viktigt att förstå
vad man vill göra och ska syssla med. Och även att förstå processen och vilka
arbetsmoment som det kommer innebära. I affärsplanen kan man få egna aha-upplevelser
kring saker man inte har tänkt på. Sen är det viktigt att affärsplanen är ett levande
dokument i samband med verksamhetens utveckling.

Ivan om ekonomi Jag är inte rätt person att fråga om ekonomi, egentligen. Men så länge
man har större intäkt än utgift så går det bra. Var noga i avtalsskrivning. Se till att hålla
utgifterna låga, kontrollera kostnaderna. Spara, skapa en buffert. Bara för att det går bra
nu, behöver det inte göra det jämt. Den enes död den andres bröd.

Som entreprenör ser du ett problem - se till att lösa problemet. Gå rakt på sak. Se till att
lösningen genererar en intäkt som täcker utgifter och arbetsgivaravgifter. Tänk på ett
högt pris

och ta det gånger fyra när du ska ta betalt. Tänk på ett lågt pris och dela det med tre när
du ska betala.

Ivan om PR och marknadsföring Efter att ha jobbat som annonssäljare i många år har jag
förstått hur mycket pengar som slösas bort i overksamma kampanjer. Och hur mycket
som ger avkastning. Jag respekterar genomtänkta kampanjer, men de är kapitalkrävande.
För småföretagare och nya entreprenörer är det ofta en utopi att tro att man har råd med
en stor mediakampanj. Då kan smarta webbkampanjer genom Facebook eller andra
sociala medier ge mer. Eller en gerillamarknadsföring på stan. Så som Isjouren som har
satt upp lappar överallt på stan om att de säljer is. Behöver man is ringer man till dem
och ingen annan. Den mest intressanta formen av marknadsföring som jag ser det är
istället PR och att skapa debatt.

En PR-plan kräver ett nytänkande och gärna ett starkt engagemang i en fråga som berör.
Det kan röra barn, äldreomsorgen, djur, natur, miljövänlig teknik eller vad som helst. Men
den förändring som du debatterar kring ska gärna vara i en form av nytänkande, gärna
ställa saker på sin spets, gärna föreslå någon förbättring av något. Om din produkt, tjänst
eller debatt går i strid med etablissemanget så blir du älskad av medierna. De ser gärna
ett David och Goliat-format, en strid mellan den lilla och den stora.

När du blir kontaktad av en journalist, tänk igenom effekten av dina ord. Tänk på att de
kan klippa i materialet, de behöver inte ta med allt och det du säger kan verka konstigt
om det rycks ur ett sammanhang. Ställ de frågor som du kan förvänta dig till dig själv, och
svara på dem. Tänk på att journalisten har som mål att producera ett material som ska
tryckas eller sändas, ofta senare samma dag. Om du ger dem substans så trycks det och
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du blir kontaktad igen vid nästa tillfälle. Om du inte ger dem substans så blir det bara en
intervju.

Ivan om försäljning Försäljning är A och O i alla företag. Börja sälja så fort det är möjligt.
Om du inte kan sälja din produkt, vem ska då kunna göra det? Se till att räkna ut rätt pris,
räkna baklänges, hur mycket du behöver för att driva verksamheten, ta fram produkten,
tjänsten, betala hyra, löner och så vidare. Sen räknar du ut hur många enheter du måste
sälja för att gå runt. Där har du din budget.

Jag har byggt flera säljorganisationer, och min erfarenhet är att man ska ha koll på
föräljningen internt och inte lägga ut det. Den som brinner för produkten och kan sälja
den bäst måste vara de som driver företaget. Säljkonsulter måste dessutom ha ganska
höga arvoden för att gå runt. Jag blir skeptisk när biståndsorganisationer har säljare på
stan, man vet att säljorganisationen som hanterar uppdraget ofta tar minst 40 procent av
intäkterna.

Ivan om förhandlingsteknik Det finns många tekniker och varje säljare, manlig som
kvinnlig, bör hitta sin egen stil. Men det är inte fel att ha ett konkret erbjudande som är
lätt att ta ställning till. Jag brukar ha som mål att efter samtal med kund maila en offert
på maximalt en sida som kunden kan ta ställning till, skriva på och returnera.

Vad det handlar om är att göra det enkelt för kunden att fatta beslut. Ett nej är inte alltid
ett nej. Ett nej är en människas sätt att förmedla att han eller hon inte är helt nöjd med
ditt förslag, men att en justering av förslaget kan leda till ett ja. Fråga därför alltid om det
är något som du kan ändra på. Om om det går - där har du din order. Ett annat tips är att
ett pris alltid är högt om man inte förstår vad man betalar för. En krona kan vara dyrt och
en miljon kan vara billigt. Allt är relativt. Exempel: en krona är dyrt om du ska ha tusen
plastmuggar som kostar en krona styck och det finns plastmuggar som kostar 50 öre.
Men om enkronasmuggen håller för diskning hundra gånger och kan återanvändas i fem
år, då är den mycket billigare än engångsmuggen för 50 öre.

Ivan om framgångsfaktorer Man brukar dela in kunder i A, B och C-kunder. A-kunder är
de som är störst, det kostar också mest att förlora dem. De bör därför prioriteras så att de
inte har anledning att byta leverantör. B- kunder är potentiella A-kunder och bör vårdas
väl. C-kunder ska man ifrågasätta om man har tid med. Men det är olika i olika
verksamheter. I en bransch med lågpriskonsumtionsprodukter kan man locka kunder till
en butik, för att exempelvis köpa någon liten produkt riktigt billigt. Men det är bara för
att få in kunden i butiken, när kunden väl är där är det upp till säljarna att lyfta affären.

Kundvård handlar ytterst om att se till att kunden är nöjd med det som har köpts in, att
priset upplevs som rätt i relation till den köpta produkten eller tjänsten. Samt att kunden
får den uppmärskamhet och service som han eller hon kräver, och gärna lite mer än så.

Klagomål är chans till utveckling ochn det är viktigt att se det så! Jag har som krav att
alla klagomål ska förmedlas till mig personligen oavsett var i organisationen som det har
dykt upp. På så vis får man tidigt reda på eventuella sjukdomar och kan rätta till dem på
det mest effektiva sättet. En del kunder kan dock vara av en klagande karaktär, och då
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ska man fråga sig om man vill ha dem kvar. Allt du gör påverkar din vardag, din glädje är
en viktig del av det. Ofta räcker det med att sätta ner foten och säga till, så kan även en
sådan kund bli glad. Det kan handla mest om att bli hörd och sedd, och då kan det räcka
med att du lyssnar.

Vikten av nätverk ska inte underskattas. Jag har omfattande nätverk, men nyttjar det inte
i onödan. Om jag ringer någon i mitt nätverk, då vet de att det är skarpt läge. De vet att
jag inte ringer om vad som helst. Det är samma i relationen till journalister, om de vet att
jag har nåt intressant när jag ringer så kommer de att lyssna varje gång.

Ivan om affärsetik Det är lätt att göra affärer i Sverige, man går rakt på sak och slösar
inte tid på massa personligt dravel. Vi ser affären som en del av jobbet och känner
lojalitet med uppgiften, målet som ska nås. De som inte håller en hög affärsetik bränner
snabbt sina skepp. Folk kan ringa och varna en för någon som är känd för att göra bort
sig. Man får det rykte man förtjänar.

Sen är det också viktigt att ta seden dit man kommer, men inte sin egen sed. Man ska lära
av andra och behålla delar av sin egen kultur, dock inte för mycket. I mitt fall har jag fått
tillfälle att kombinera svensk förhandlingsteknik med thailändsk och boliviansk. I
Thailand är det mycket hierarki och respekt för motparten. Lär dig kroppsspråket och
hälsningsbeteendet, visa respekt och kombinera det med den svenska rättframheten och
det går bra. I Bolivia är många vana att

buga och säga ”doctor” till motparten. Att visa respekt är en sak, men underkastelse är
inte min grej. Det är lite som västerländska kvinnor i mellanöstern. De respekteras ofta
som män i affärssammanhang, eftersom de inte vet annat. Samma sak är det för många
svenskar i världen. De respekteras för att de inte vet bättre. Kombinationen av att veta,
känna och respektera kulturen men samtidigt kombinera det med den svenska
rättframheten och krav om resultat kan ge det bästa resultatet.

Ivan om ekonomi Jag har inte mycket att säga om bankerna. De visar på vilja, men i mina
ögon ganska lite resultat. En bank som investerar avkastningen till spararna borde
kanske införas, en bank där VD har en bra men inte en orimlig lön. Nordea är den enda
bank som jag har goda erfarenheter från, de andra baserar mest sina bedömningar på
människors historik.

Dilemmat med detta förlegade synsätt är att en entreprenör verkar för att skapa ett
resultat, när entreprenören redan har skapat ett resultat behövs inte kapitalet längre i
samma omfattning. Naturligtvis är det bra för att växa, men du får i normala fall inte
någon kredit om du inte redan har massa pengar. De första faserna av ett
entreprenörskap baseras just i att kunna skapa en ekonomi, om ekonomin redan fanns
skulle inte banken behövas.

Skaffa en ekonomikonsult om du inte redan har gjort det. Det är så lätt att göra fel, och så
många regler att hålla reda på. Om man ska vara fullt insatt i allt, blir det för lite tid kvar
att ägna åt verksamheten. Se däremot till att ha koll på ekonomin, alla utgifter och
intäkter. Din ekonomikonsult ska hjälpa dig hålla ordning och spara tid, men du ska inte
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släppa kontrollen.

Ivan om partners och rekrytering av medarbetare Många partnerskap mynnar inte ut i
någonting. Man ägnar tid åt tankar och avtal, men sen blir det inte alltid så mycket mer
och det är bara ett slöseri med tid för alla parter. Det är i så fall bättre att börja göra
affärer direkt och när båda parter känner att det är gynnsamt, rama in samarbetet i en
avtalsform.

Jag har gjort bra och dåliga rekryteringar, men magkänslan har alltid visat rätt. Det är
bara envishet som gjort att man velat chansa ändå. Jag vill tro att människor kan
förändras och utvecklas, men det härligaste är att se människor som tar vara på chanser
och levererar max. De som vill ha allt serverat på ett silverfat har inte mycket att hämta
hos en entreprenöriell organisation.

Ivan om fördomar Jag har som alla andra ett visst mått av fördomar, som tur är. Jag anser
det vara en del av mänsklighetens mänsklighet. Samtidigt har jag ägnat stora delar av
mitt liv åt att bemöta fördomar och hjälpa andra bemöta fördomar.

Vissa fördomar är nyttiga, andra sätter bara hinder. Vissa fördomars förväntningar visar
sig också bli uppfyllda, men oftast inte. Då blir fördomsbäraren glatt förvånad. Fördomen
elimineras genom dialog eller samarbete med individen som man bär fördomar emot. Jag
kan till och med tycka att det är rätt kul med fördomar. Det är intressant att studera
mänskligt beteende och kanske ännu mer hur människor förändras i sitt förhållningssätt i
samband med att attityden förändras.

Genom att bemöta fördomar på ett öppet och inte anklagande sätt, utan mer förklarande
och informativt som om de baserades i nyfikenhet eller helt enkelt ovetskap, så kommer
man smidigast fram.

Ivans råd till nyanlända och entreprenörer med invandrarbakgrund

• Förlita dig inte på systemet. Du är själv din egen resurs för att nå dina mål och
förverkliga dina drömmar, eller bara att få mat på bordet. Systemet kan hjälpa dig,
men det är inte vägen. Du är vägen. Det du gör är det som för dig framåt.

• Säkerställ en god nivå av svenska. Kommunikation är grunden till all utveckling och
således även allt självförverkligande.

• I Sverige finns det massor av möjligheter, fullt av produkter, tjänster och områden som
är outvecklade. Bara genom att se till vad folk med din kulturella bakgrund saknar i
Sverige kan du högst troligen skapa en bärande verksamhet.

• Se till att hålla utgifterna låga, kontrollera kostnaderna. Spara, skapa en buffert.

• Lycka till!
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KAPITEL 10 / 30

Presentationsförmåga
Entreprenören ser alla problem som en potentiell affärsidé. Beroende på problemets
omfattning, besvär, hur lösningen ser ut, tänker entreprenören: marknadspotential,
kundnytta och produktionskostnad.

Din förmåga att presentera ditt uppdrag, din produkt eller tjänst är helt avgörande för
framgången i försäljning och finansiering. Det finns ett oändligt antal företagsidéer som
skulle ha nått dagens ljus om entreprenören hade förmåga att få omvärlden att förstå
erbjudandet.

Generellt brukar man säga att den som inte kan presentera sin produkt eller tjänst eller
skapa ett intresse på under tio sekunder är förlorad. Människors intresse måste väckas
snabbt. Vi lever i en informationsstress där över 4000 varumärken presenteras för varje
enskild individ varje dag. Att nå fram, träffa rätt, på kort tid blir därför avgörande för
framgång.

Målet bör vara att bli top of mind, det vill säga att du eller ditt varumärke ska vara det
första en person tänker på när de vill lösa ett problem. Det är därför många varumärken
väljer att göra reklam med musik. Målet med musiken är att den ska fastna hos oss
lyssnare och att personen sen ska minnas musiken när de står på apoteket och ska välja
värktablett.

Presentationen kan ha många format. Om du presenterar en film eller power-point fil eller
hemsida, är också olika sätt att presentera sig. Intrycket blir ofta bestående,
professionellt, billigt, effektivt eller annat. Allt beror på vad du vill förmedla. Om du inte
kan presentera dig på ett bra sätt och gör ett oseriöst intryck nås sällan framgång.
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KAPITEL 11 / 30

Svensk affärsetik och moral
Den svenska affärsetiken är hög, bland de högsta i världen. I internationella sammanhang
har det svenska varumärket mycket hög trovärdighet, eftersom folk vet att det blir
leverans enligt ingången överenskommelse. Den som inte levererar blir sällan långvarig.
Sverige är ett litet land och det är lätt att kolla referenser på de flesta. Den som levererat
med dålig kvalité eller inte håller sina avtal blir ofta känd för det och förlorar därmed sin
möjlighet att göra affärer, vilket ju är i sin ordning.

Likaså är det åt andra hållet. Den som gör bra ifrån sig och levererar med god kvalité och
med goda referenser, får ett gott rykte och mycket lättare fler kunder och uppdrag.
Faktum är att försäljnings-arbetet för den med gott rykte blir mycket mycket enklare och
mindre ansträngande eftersom dina kunder i princip blir dina säljare. ”Good news travel
fast, bad news travel even faster.”
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KAPITEL 12 / 30

Avtal
Det finns olika former av avtal: muntliga, via e-post, ensidiga och omfattande mångsidiga
avtal. Det är svårt att välja exakt vilken form av avtal man ska skriva beroende på
situation. Men det är viktigt att det inte blir för krångligt.

Nedan bifogas en standardtext ur ett standardsamarbetsavtal som ni kan använda som
mall om ni vill:

SAMARBETSAVTAL Parter BolagetsFöretagsnamn AB (BF), Birkagatan 17, 113 36
Stockholm Kula AB, Kalle Kula, Kometvägen 2012, 111 11 Stockholm

Uppdragets art och omfattning BolagetsFöretagsnamn AB, Org. nr 12 34 56 - 78 91
genom dess VD Bengan Bula uppdrar åt MittPartnerBolags AB och Kalle Kula att under
tiden från och med den 22 november 2007 och till och med den 22 november 2008 som
konsult utföra olika uppdrag som framgår av uppdragsbeskrivningen, bilaga 1,
(“Uppdraget”). För utförandet av Uppdraget erhåller Kalle Kula ersättning enligt punkt 6
nedan. Detta avtal är ett samarbetsavtal och gäller för 1 år i taget med 2 månads
ömsesidig uppsägning. Avtalet avser tjänster inom XX-området och projektledning och
dess innehåll regleras i uppdragsbeskrivningar kopplade till detta samarbetsavtal. Om
parterna kommer överens om andra arbetsuppgifter regleras även detta i en separat
uppdragsbeskrivning.

Uppdragets utförande KALLE KULA skall utföra alla delar av Uppdraget i enlighet med
bestämmelserna i detta avtal med tillhörande uppdragsbeskrivningar och med den
skicklighet, snabbhet och omsorg som BF har anledning att förvänta sig av konsulten.

KALLE KULA skall själv tillhandahålla och bekosta eventuell erforderlig utrustning för
utförande av Uppdraget, utom exempelvis tryck av folder eller informationsmaterial som
behövs för genomförande av uppdrag. Sådana kostnader skall godkännas innan de antas,
godkännande sker via mejl. Uppdragsgivaren åtar sig att tillhandahålla kontorsplats och
sammanträdesrum i sina lokaler när konsulten har uppdrag för BF. KALLE KULA får inte
av annan än BFs VD motta eller inhäKalle Kulaa direktiv för Uppdragets genomförande i
vidare utsträckning än vad BF bestämmer. Vidare skall KALLE KULA inhäKalle Kulaa BFs
godkännande innan handlingar lämnas till annan för utförande av tjänster som hänför sig
till Uppdraget. Hos KALLE KULA är Kalle Kula ansvarig för Uppdragets utförande. KALLE
KULA äger dock med BFs medgivande låta anställd utföra delar av Uppdraget om detta är
lämpligt för att Uppdraget skall kunna utföras med den kompetens och
kostnadseffektivitet som kan förväntas.

Tider KALLE KULA skall genomföra Uppdraget tidsmässigt i enlighet med den härtill
fogade uppdragsbeskrivningen. Vid förändring av uppdraget skall tidsplanen justeras i
den utsträckning som erfordras med hänsyn till förändringens art och omfattning. Part
skall omedelbart underrätta den andra parten om omständighet som kan påverka
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tidsplanen.

Rapportering, dokumentation m.m. KALLE KULA skall löpande och på de tider BF
bestämmer avge rapport över de resultat som löpande framkommer. Rapportering skall
ske enligt BFs anvisningar. Vid de olika Uppdragens slut skall KALLE KULA avge slutlig
rapport innehållande bl.a. [a) beskrivning av det arbete som nedlagts på Uppdraget av
KALLE KULA och andra,

b) redogörelse för Uppdragets resultat och

c) förslag till åtgärder

Ersättning Ersättning utgår i form av fast arvode, saKalle Kula för vissa uppdrag arvode i
% kronor exklusive tillämplig mervärdesskatt (”Ersättningen”). Ersättningen för de olika
uppdragen regleras i de olika uppdragsbeskrivningarna. Särskild ersättning för kostnader
kan efter särskild överenskommelse utgå för utlägg och kostnader vilka hör samman med
Uppdragets utförande. Sådana kostnader skall alltid i förväg godkännas av BF

Betalning BF skall erlägga betalning med en viss del av den överenskomna ersättningen
varje månad enl specifikation i de olika uppdragsbeskrivningarna.

Kontroll av ersättning KALLE KULAss faktura skall innehålla följande uppgifter a)
omfattningen och arten av hittills utfört arbete,

b) tidsredovisning för eventuell utökad del av Uppdraget,

c) beskrivning av särskilda kostnader med specifikation av varje kostnadspost för sig,

d) kostnader för underkonsult med specifikationer,

e) förfallodag,

f) fakturabelopp,

g) mervärdesskattebelopp.

Till fakturan skall fogas de verifikationer BF begär.

Parternas oavhängighet KALLE KULA skall tillvarata och företräda BFs intressen och
skall intill dess Uppdragen slutförts eller avbrutits vara oberoende av och ej ha
ekonomiska eller andra intressen i eller tillsammans med juridisk eller fysisk person som
utgör eller kan komma att utgöra BFs kontraktspart i anledning av Uppdragen eller
bedriver verksamhet som kan ha motstridiga intressen med BFs. Ovan gäller med
undantag för pågående uppdrag som KALLE KULA har. I dagsläget heter dessa uppdrag:
xx KALLE KULA skall omedelbart underrätta BF om omständighet som kan befaras
komma i konflikt med bestämmelserna i föregående stycke. Både BF eller KALLE KULA
förbinder sig att inte utöva sådan verksamhet som med hänsyn till avtalets natur och
parternas ställning och affärsinriktning uppenbart skadar motparten. KALLE KULA
förbinder sig att inte utöva konkurrerande verksamhet eller att förereda sådan under den
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tid som avtalet gäller.

Skatter och avgifter Eventuellt tillkommande skatter och avgifter hänförliga till KALLE
KULAs utförande av Uppdraget skall i sin helt betalas av Konsulten. Konsulten garanterar
att denne har F-skattsedel (F-skattebevis 1234567892123) och är registrerad för
mervärdesskatt.

Etiska riktlinjer Det är av mycket stor betydelse att projekt som genomförs i både BFs och
KALLE KULAs namn genomförs på ett sätt som utmärks av hög kvalitet och med respekt
för de människor som deltar i projekten. Båda parter skall av respekt till varandra inte
göra någonting som kan vara till skada för den andre.

Sekretess och informationshantering KALLE KULA förbinder sig under avtalstiden och
därefter att inte för tredje man avslöja konfidentiell information, vilken KALLE KULA
erhåller från BF eller som framkommer vid genomförandet av Uppdragen. Det motsatta
gäller för BF. Med “konfidentiell information” avses i detta avtal varje upplysning -
teknisk, kommersiell eller av annan art - oavsett om upplysningen dokumenterats eller
icke, med undantag för a) upplysning, som är allmänt känd eller kommer till allmän
kännedom på annat sätt än genom brott från KALLE KULAs sida mot innehållet i detta
avtal;

b) upplysning, som KALLE KULA kan visa att de redan kände till innan han mottog den
från BF

c) upplysning, som KALLE KULA mottagit eller kommer att mottaga från tredje man utan
att vara bunden av sekretessplikt i förhållande till denne.

I fall som avses under c) ovan har dock KALLE KULA ej rätt att avslöja för utomstående
att samma upplysning även mottagits från BF enligt detta avtal. KALLE KULA åtar sig att
följa av BF meddelade föreskrifter om informationshantering. KALLE KULA skall på
betryggande sätt hantera konfidentiell information.

Överlåtelse av avtalet KALLE KULA får inte helt eller delvis överlåta eller pantsätta sina
rättigheter och/eller skyldigheter enligt detta avtal utan BFs skriftliga godkännande via
brev eller mail.

Ändringar i avtalet Ändringar av och tillägg till detta avtal eller uppdragsbeskrivningarna
skall för att vara bindande vara skriftliga och undertecknade av parterna alternativt
bekräftas genom en ömsesidig mailkontakt.

Tillämplig lag och tvistlösning Detta avtal skall tillämpas i enlighet med svensk rätt.

Detta ta avtal har upprättats i två likalydande exemplar varav parterna har tagit var sitt.

Stockholm den 15 mars 2010

____________________________ ----------------------------------------

Bengan Bula, Bolaget 1 AB Kalle Kula, Bolaget 2 AB
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KAPITEL 13 / 30

Vikten av att hålla vad man lovat
Om du inte kan hålla ett avtal så är det viktigt att du så fort som möjligt informera alla
parter om detta skriftligen och muntligen, och att förklara varför du fått förhinder. Du bör
också föreslå en lösning som gagnar alla parter på bästa sätt, och om du har en tidplan,
berätta när det kan vara löst. Det kan uppstå fel och hinder som man inte själv rår över
och då är det mycket viktigt att kommunicera problemet på ett bra sätt. Den som
kommunicerar bra och öppet kan bibehålla förtroendet och till och med stärka det,
eftersom man visat på god förmåga att lösa problem.

Om du inte har löst problemet på ett bra sätt förstör du ditt rykte och bör söka annat att
göra. Man är det man gör och man håller det man lovar. Den som inte gör det, gör sig
själv och andra en tjänst genom att avsluta sitt arbete.
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KAPITEL 14 / 30

Ekonomi - utan det inget företag
Ekonomin är det som bär företagets hållbarhet. Det baseras i intäkter som kommer av
försäljning, men baseras också i utgifter och hur du planerar att använda intäkterna. I
grunden till allt företagande måste det finnas en budget, med en intäkts-och utgiftskalkyl.
Du måste räkna med löner, sociala avgifter, semesterersättning, skatt, inventarier, hyra,
resekostnader, och så vidare. Beroende på vilket företag du driver blir kalkylerna olika
avancerade. Den som inte har koll på budget och ekonomi kommer inte heller att driva ett
företag framgångsrikt.

14.1 Redovisning

Ett av skälen till att förhålla sig till en budget är att man också ska kunna redovisa
ekonomin och följa upp hur den har hållits. Spara alltid alla kvitton och för in dem i en
excel-fil med olika utgiftsområden så du får kontroll över dina kostnader. Det är många
som inte vet vad den egna verksamheten kostar och hur stor andel av kostnaderna som
utgörs av olika delar av verksamheten. Om man inte vet det kan man aldrig uppnå
kontroll och sannolikheten att generera vinst blir lägre.

De kostnader som kan relateras till företagets verksamhet kan ofta dras av som
inventarier eller utrustning och det är också viktigt att kunna redovisa det enligt konstens
alla regler. Om det till exempel är så att du behöver en dator för att utföra ditt arbete så
är det ett arbetsverktyg och du betalar den med företagets medel.

Att köpa saker som inte kan redovisas som företagets tillgångar måste räknas som privat
och det betalar du med din lön. Lön är mycket dyrare än företagets pengar. För att få ut
70 kronor att handla för måste företaget betala ut en lön på 100 kronor och det kostar
företaget i realiteten 160 kronor att göra det. Kostnaden blir alltså 160 kronor för
företaget, men om du kan handla samma vara med företagets medel så kostar den således
bara 70 kronor och du kan köpa 2 av samma produkt och få 20 kronor över till annat.

14.2 Redovisningsekonomer

Alla framgångsrika entreprenörer som vi har intervjuat är överens om att det är värt
investeringen att köpa tjänster från en redovisningsekonom. Med det sagt betyder det
ändå inte att du ska lämna över den ekonomiska kontrollen, bara att du ska få ordning på
siffror, redovisa rätt och få de råd som du behöver för att kunna maximera vinsten i
verksamheten.

En ständig förändring av skatteregler och annat gör också att det är bra att ha någon
annan som håller reda på allt detta och att du istället koncentrerar dig på att driva din
verksamhet.
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14.3 Lön & hur man räknar

Att anställa är dyrt - lön utgör ofta den högsta kostnaden för ett företag. Särskilt
tjänsteproducerande företag har lön som största utgiftskonto. Att ge någon en lön på 20
000 kronor kostar 20 tkr * 1,6 det vill säga 32 000 kronor.

14.4 Nystartbidrag

Den som har varit arbetslös en längre tid har ofta rätt till nystartsbidrag, vilket i
praktiken innebär en stor kostnadslättnad. En person som har 20 000 i lön kostar i
praktiken cirka 15 000 kronor.

Vilket i jämförelse med kalkylen ovan innebär i princip en halvering av kostnaden. Det i
sin tur innebär att du kan anställa två personer istället för en, mot samma kostnad. Med
det sagt ska man inte leta efter folk, bara för att de har rätt till nystartsbidrag. Men
faktum är att merparten av landets långtidsarbetslösa ofta diskrimineras på
arbetsmarknaden på grund av sin ålder och många har omfattande erfarenhet från
arbetsmarknaden.
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KAPITEL 15 / 30

Faktureringssystem
Det finns otaliga faktureringssystem. Hogia har ett där allt är integrerat med
löneutbetalningar och så vidare. Men marknaden har massa olika erbjudanden och de
kommer att trilla ner i din brevlåda så snart du har startat ditt företag. Ju mer omsättning
du gör, desto fler ekonomikonsulter kommer att höra av sig för att vilja ge dig goda råd.
Mitt råd är därför att du hittar en bra konsult från början och håller dig till denna och
endast byter om det inte fungerar bra.

Det finns också många företag som kan köpa dina fakturor. Det innebär i praktiken att du
får betalt för dina fakturor dagen efter att du sålt fakturan. Till skillnad från att du själv
skickar ut fakturan och ofta behöver vänta mellan 30-60 dagar innan pengarna sitter på
kontot. Viktigt att veta är att faktureringsföretagen inte är billiga och de tar ofta flera
procent av fakturabeloppet. Du behöver räkna med det i framtagande av prissättning och
budget om du har för avsikt att sälja dina fakturor. Annars kommer du få mindre
täckningsbidrag per såld vara eller tjänst.
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KAPITEL 16 / 30

Motivation
Alla entreprenörer har olika motivation och drivkrafter. En stor del drivs av att
förverkliga sin dröm, en del drivs av viljan att förändra saker till det bättre, en del drivs
av viljan att tjäna mycket pengar, en del för att de inte vill ha en chef och andra bra för att
de kommit på en lösning kring ett problem som de tröttnat på att inte åtgärda.

Många entreprenörer skapar nytt inom just det område som de för tillfället i livet är mest
verksamma. Det kan vara på en arbetsplats eller i en viss livssituation. Grunden är oftast
att individen får insikt om ett problem och kan hjälpa andra att få lösningen på detta
problem. De flesta entreprenörer är också tävlingsmänniskor och har tidigt i livet tyckt
om att tävla eller samla på saker.
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KAPITEL 17 / 30

Val av företagsnamn
Det finns mycket olika bakgrund till valet av företagsnamn. Reklambyråer, arkitekter,
hantverkare, advokater och läkare har en tendens att använda sina egna namn. Föga
kreativt kan man tycka, men det handlar mest om att individen faktiskt är varumärket och
den som försäkrar varumärkets kvalité. Andra skriver konstiga förkortningar som är svåra
att förstå och det är sällan bra om man vill bli top-of-mind i människors medvetande.

En del företag skapar nya ord genom sina företagsnamn, exempel: Att googla, att skypa,
att åka rollerblades. Ett varumärke som blir ett ord är nog den maximala segern ur ett
marknadsföringsperspektiv för ett företag.

Mitt råd är dock att låta företagets namn förklara vad du gör.Om företagsnamnet
dessutom stärks med en slogan som ytterligare stärker företagets erbjudande gör det
hela fullkomligt. Då har du gjort en del av säljjobbet genom att bara säga vad du heter.
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KAPITEL 18 / 30

Fördom och visdom
En fördom som bemöts förvandlas till en visdom. Oftast. Vissa fördomar kan dessutom
omvandlas till affärsmöjligheter. Som exempel hindrar fördomar många från att skapa
kreativa möten. De som väljer att gå mot fördomarna och skapa oväntade möten kommer
at möta ny interaktivitet och kreativitet som andra, som väljer att behålla sina fördomar,
kommer förhindras att skapa.

Några exempel:

Hyresvärdar i invandrartäta områden: de som anställer mångkulturell personal kommer
få smidigare kundhantering, ökad kundlojalitet, minimerad klagomålshantering, ökad
smidighet och träffsäkerhet i all kommunikation.

Banker som återspeglar befolkningen och satsar på entreprenörer genom att anställa
entreprenörer. De kommer få kunder som alla andra banker saknar förmåga att hantera
på ett bra sätt. I princip inga entreprenörer är nöjd med de svenska bankerna. De flesta
bankerna har fortfarande låg trovärdighet hos stora delar av den invandrade
befolkningen, även en obefintlig kunderbjudande anpassning.

Hemelektronikbutiker som anställer invandrare kommer också öka sin försäljning till 20%
av befolkningen.

Oavsett vilka fördomar du har, vilket alla människor har, så är det helt avgörande vilken
attityd du har. Med en positiv grundattityd så går det mycket bättre än med en negativ.
Entreprenörer med negativ eller kaxig attityd kommer sällan långt.
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KAPITEL 19 / 30

Diskriminering
Diskrimineringen i Sverige är omfattande. Nedan ser ni resultat från EU-barometern som
baseras på 26 000 intervjuer genomförda i 26 EU länder under år 2007. Till denna
statstik ser ni mina kommentarer och reflektioner. Men det är upp till dig att ta ställning
till det som du själv vill.

69% i Sverige anser att namnet spelar roll för chans till jobb.

• I många år har asiater med långa, krångliga namn antagit korta västerländska namn
för att underlätta för relationer, affärer och kontakter med väst.

• En del invandrade med krångliga namn byter till ett svenskklingande namn.

• Personligen skulle jag aldrig ändra namn bara för nån tycker det är utländskt
klingande. Tvärtom ser jag det som en fördel, att det nästan står för en garanti om nya
perspektiv och synsätt.

• Oavsett så bedöms man enligt de resultat som skapas och den som sköter sina
affärsrelationer på ett bra sätt och skapar goda referenser kan heta vad som helst.
Framgång segrar alltid.

78% anser brytning spelar roll.

• Brytning kan indelas i olika problemkategorier och med olika bemötande i olika delar
av landet.

• Om du kan uttrycka dig väl, förstår allt och får andra att förstå allt så bör inte
brytningen spela någon större roll. Problemet med denna brytning är att personer
med märkbar brytning ofta har ett sämre självförtroende på grund av denna brytning.
Då det sargade självförtroendet utgör ett mycket större hinder än själva brytningen.
Eller så skapar brytningen en känsla av underläge i förhandling.

• Den som inte ser sin brytning som ett hinder, upplever också sällan hinder med
brytningen. Det återspeglas i attityden.

• Men om du har mycket brytning, gör dig av med det genom talträning. Spela in dig
själv och lyssna. Anlita en talpedagog om nödvändigt. Det kan gå fort.

76% i Sverige anser diskriminering beroende av etniskt ursprung vanligt förekommande
mot 62% i EU

• De som diskriminerar på grund av etniskt ursprung vill man ändå inte ha att göra med.
Det blir deras förlust och de verksamheter och näringsidkare som inte har dessa
problem kommer att göra fler och bättre affärer och lära sig snabbare än de förlegade
och begränsade.

• Affärer uppstår genom en win-win situation och i dessa sammanhang har etniskt
ursprung liten, eller ingen betydelse, då parterna är ute efter att göra sin del av
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vinsten.

46% i Sverige har sett någon bli diskriminerad under senaste året mot 29% i EU

• En siffra som minskar varje år, men som indikerar att vi har lång väg att gå. Sveriges
generella attityd att ofta anse sig vara bäst inom många områden är mycket kostsamt
och drabbar ytterst dem som diskriminerar.

58% i Sverige anser diskriminering beroende av sexuell läggning vanligt förekommande
mot 51% i EU

• Samtidigt vet alla att exempelvis homosexuella konsumerar mer än andra. De som
lever i en så förlegad sinnevärld att de diskriminerar på grund av sexuell läggning bör
man inte göra affärer med.

51% i Sverige anser diskriminering beroende av religion vanligt förekommande mot 42% i
EU

• Vissa religioner drabbas mer av detta än andra. Det är framförallt de religioner där
religionen synliggörs genom särskild klädsel. Kristendomen är till exempel den
vanligaste religionen i Sverige. Men andelen som diskrimineras på grund av detta är
låg, eller i princip obefintlig.

50% i Sverige anser könsdiskriminering vanligt förekommande mot 36% i EU

• Könsdiskrimineringen drabbar oftast kvinnor, men även män i vissa yrkesbranscher.
Den könsdiskriminering som drabbar kvinnor utgör ett hot mot verksamheten,
eftersom de verksamheter som fortfarande agerar diskriminerande förr eller senare
kommer att bojkottas.

• Ofta får kvinnor lägre lön för samma arbete, och det är ditt ansvar som arbetsgivare att
se till att detta inte förekommer i din verksamhet.

• I ett längre perspektiv kommer ansvarsfulla verksamheter inte att göra affärer med de
som inte kan bevisa att de inte diskriminerar.
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KAPITEL 20 / 30

Finansiering
Det finns många vägar till finansiering och den bästa är att sälja, leverera och fakturera!
Andra metoder kräver ofta omfattande försäljningsprocesser och förtroendeskapande som
är svårt att få till i ett tidigt skede av ett företagsskapande. Den som är kreativ, har ett
jobb och startar sitt företag parallellt med detta genom att jobba på kvällar och helger.
Banker är i princip onödiga att kontakta i samband med tidig finansiering av ett företag.
Möjligtvis kommer bankerna att uppvisa en förändring inom området, men det är långt
kvar. Bättre att det att gå till Almi, Tillväxtverket, IFS eller släkt och vänner. Läs mer här:
www.almi.se, www.tillvaxtverket.se, www.ifs.se.
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KAPITEL 21 / 30

Ägande
Aktieägaravtal kan vara omfattande och svåra att skriva. Vem och vilka som ska vara
delägare är också en svår fråga. Min åsikt är att man ska vara noggrann med vem man
skriver avtal och inte ha för bråttom. Viktigt att tänka på är också att den person som vill
dra sig ur ska kunna göra det med hjälp av en hembudsklausul. Vilket i praktiken innebär
att de andra delägarna har förköpsrätt före externa aktörer vad gäller aktierna.

Nedan är ett exempel på aktieägaravtal som du kan använda om du vill. Det är ett
standardavtal som innehåller det mesta. Men som naturligtvis ska anpassas efter Er
verksamhet och plan:

AKTIEÄGARÅTAGANDE (”Avtalet”)

avseende aktieägare i

Tjofräskräm AB u. b.

org. nr 556709-7406

(”Bolaget”)

AKTIEÄGARÅTAGANDE avseende Solstråle Beamer[*NAMN*] 800101-1234[*PERS NR*])
med adress Storkovan 12, 139 47 Mirakelbo [*ADRESS*] (”Aktieägaren”) som äger 250
000 aktier i Tjofräskräm AB, org. nr 551202-1234 (”Bolaget”).

1 BAKGRUND 1.1 Utöver Aktieägaren ägs aktier i Bolaget av 1.1.1 Rang AB, org. nr
551203-3456, (750 000 aktier), nedan benämnd ”Majoritetsägaren”. 1.1.2 Övriga
aktieägare utöver Majoritetsägaren och Aktieägaren i enlighet med vid var tidpunkt
gällande aktiebok. Övriga aktieägare benämns nedan gemensamt ”Övriga Aktieägare”.
1.2 Samtliga aktier i Bolaget medför samma rätt i Bolaget. 1.3 Aktieägaren har
tillsammans med Majoritetsägaren överenskommit att ensidigt genom Avtalet reglera
Aktieägarens åtaganden som aktieägare i Bolaget och förhållandena gentemot Bolaget
och Majoritetsägaren. 1.4 Aktieägarens åtaganden och skyldigheter enligt detta Avtal
skall även gälla ny ägare för den händelse aktier i Bolaget frångått Aktieägaren genom
överlåtelse (se bestämmelser nedan i punkt 2), gåva eller bodelning eller vid dödsfall även
dödsboet och i händelse av konkurs, konkursboet. 1.5 Vad som i Avtalet stadgas
beträffande aktier i Bolaget skall gälla samtliga aktier som Aktieägaren under avtalstiden
äger / kan komma att äga i Bolaget. Med begreppet aktier skall i Avtalet även avses
eventuella teckningsoptioner, eller dylikt, som utställts till Aktieägaren i enlighet med,
exempelvis men ej begränsat till, incitamentsprogram.

2 FÖRKÖP (HEMBUD) 2.1 Aktieägaren har rätt att överlåta hela eller delar av sitt
aktieinnehav i Bolaget till tredje man eller annan nuvarande aktieägare under
förutsättning att aktierna först skriftligen hembjuds primärt Majoritetsägaren och
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sekundärt Övriga Aktieägare till inlösen genom en skriftlig anmälan till styrelsen som
ombesörjer hembjudandet. I samband med hembudet skall Aktieägaren lämna

uppgift om (i) tilltänkt köpare, (ii) föreslaget pris per aktie samt (iii) övriga villkor för
överlåtelsen. Majoritetsägaren och Övriga Aktieägare skall inom fyrtiofem (45) dagar från
mottagandet av hembudet (hembudsfristen) skriftligen meddela Aktieägaren om
hembudet accepteras eller för- kastas. Inkommer inte sådant meddelande skall hembudet
anses förkastat. Anmäler Majoritetsägaren sitt intresse att förvärva aktier skall denne ha
rätt att förvärva så många av de hembjudna aktierna Majoritetsägaren anmäler.
Eventuellt återstående aktier fördelas därefter till lösningsberättigade med sekundär rätt.
Anmäler sig fler än en lösningsberättigad med sekundär rätt, skall samtliga aktier så
långt möjligt fördelas mellan de lösningsberättigade i förhållande till deras tidigare
innehav av aktier i Bolaget. Återstående aktier fördelas genom lottning av Bolagets
styrelse eller, om någon lösningsberättigad begär det, av notarius publicus.

2.2 Har villkoren i punkt 2.1 ovan uppfyllts och har Majoritetsägaren och Övriga
Aktieägare förkastat hembudet eller har aktieförvärv inte fullbordats och full betalning
erlagts före hembudsfristens utgång, skall Aktieägaren ha rätt att överlåta de hembjudna
aktierna till tredje man inom sex (6) månader från hembudsfristens utgång för ett pris per
aktie som inte understiger det pris till vilket hembudet skedde enligt 2.1 (ii). Vid sådan
överlåtelse till tredje man skall Aktieägaren tillse att ifrågavarande tredje man
undertecknat detta Avtal och därmed förklara sig bunden av bestämmelserna häri.

3 DRAG-ALONG

I det fall Majoritetsägaren önskar avyttra aktier i Bolaget till tredje man och den tilltänkte
förvärvaren önskar förvärva även Aktieägarens aktier i Bolaget skall Majoritetsägare
underrätta Aktieägaren därom minst trettio (30) dagar före den tilltänkta
överlåtelsedagen. Aktieägaren åtar sig härmed oåterkalleligt att sälja samtliga sina aktier
i Bolaget till den förvärvare som Majoritetsägare anvisar enligt samma villkor mutatis
mutandis som erbjudits och godkänts av säljande Majoritetsägare. 4 ÖVRIGA
ÅTAGANDEN

Aktieägaren förbinder sig att på bolagsstämmor och vid styrelsemöten verka och rösta för
att detta Avtals bestämmelser efterlevs. Aktieägaren förbinder sig likväl att i övrigt vidta
alla åtgärder som är nödvändiga för att uppfylla villkoren i detta Avtal.

5 LOJALITET OCH SEKRETESS 5.1 Aktieägaren förbinder sig att vid alla tillfällen lojalt
tillvarata, bevaka och företräda Bolagets intressen och icke utan Majoritetsägarens
skriftliga samtycke därtill publicera eller på annat sätt delge tredje man information om
sådana förhållanden rörande Bolaget och dess verksamhet som är av konfidentiell natur
och som icke blivit allmänt känd på annat sätt än genom brott mot detta Avtal. Sådana
förhållanden kan exempelvis röra tekniskt utvecklingsarbete, Bolagets finansiella
ställning eller förhandlingar med tredje man. 5.2 Sekretessförbindelsen enligt punkt 5.1
ovan gäller för Aktieägaren så länge denne är aktieägare i Bolaget och/eller bunden av
detta Avtal samt en tid om tre (3) år därefter.
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6 KONKURRENS 6.1 Aktieägaren äger inte utan Majoritetsägarens samtycke rätt att, så
länge Aktieägaren är aktieägare i Bolaget och under en period om ett (1) år därefter
direkt eller indirekt ta anställning i, bedriva eller eljest främja med Bolaget
konkurrerande verksamhet inom de verksamhetsområden som Bolaget från tid till annan
må vara verksamma inom eller som de planeras enligt Bolagets affärsplan. 6.2
Aktieägaren äger inte heller, under den tid som anges i punkt 6.1 ovan, direkt eller
indirekt (i) försöka värva anställda i Bolaget till egen verksamhet eller anställa sådana
personer i egen verksamhet eller (ii) aktivt locka över Bolagets kunder till egen
verksamhet. 6.3 Bryter Aktieägaren mot bestämmelsen i punkt 6.1 ovan skall denne
mottaga varning från Majoritetsägaren eller Bolaget. Om inte rättelse vidtas skall vite
utgå till Bolaget, med [**] kronor per dag som förbjuden verksamhet enligt punkt 6.1 ovan
pågår.

7 AVTALSTID OCH AVTALETS UPPHÖRANDE 7.1 Avtalet träder i kraft den 22 december
2006 och gäller till och med 22 december 2013. 7.2 Lagen om handelsbolag och enkla
bolag skall inte vara tillämplig på detta avtal. 7.3 Om Aktieägaren upphör att vara
aktieägare i Bolaget upphör Avtalet automatiskt att gälla för Aktieägaren, som dock inte
därigenom blir befriad från ansvar för brott mot Avtalet begångna före tidpunkten då
Avtalet upphörde och inte heller från skyldigheter enligt punkten 5 om sekretess och
lojalitet och punkten 6 om konkurrens.

8 ÄNDRINGAR Ändringar av och tillägg till detta Avtal skall för att vara bindande vara
skriftligen avfattade och undertecknade av Aktieägaren och Majoritetsägaren.

9 TVIST Tvist i anledning av detta Avtal skall avgöras av allmän domstol vid Stockholms
tingsrätt. __________________

Detta Avtal har upprättats i två (2) originalexemplar, varav Aktieägaren och Bolaget tagit
var sitt.

Ort: Stockholm Datum: 2006-12-22

____________________

[*AKTIEÄGAREN*]
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KAPITEL 22 / 30

Engagemang
Delägarnas engagemang, drivkraft och vad de faktiskt tillför verksamheten bör avgöra
vilken del av bolaget respektive ägare har. Om du säljer aktier till en investerare som inte
är aktiv i bolaget, tänk på att inte sälja för mycket. En entreprenör ska ha incitament av
att vara storägare i sitt eget bolag. Du bör också tänka på att du kanske behöver ta in nya
ägare framöver och då är det bra att inte ha sålt av för mycket. Behåll makt i ditt egna
bolag. Det finns massa entreprenörer som blivit sparkade från sina egna företag för att de
har tvingats sälja en stor del av aktierna och inte längre har någon makt i sitt egna bolag.



RAVOLUTION  /  PUBLICATIONS IVAN DAZA

HANDBOK FÖR ENTREPRENÖRER 107

KAPITEL 23 / 30

Kunskap
Till kunskap kan man förhålla sig på olika sätt. Kärnkunskap för företagets verksamhet är
oftast bäst att entreprenören har själv, och att han eller hon sen kompletterar med att
köpa in annan kunskap externt genom konsulter, andra entreprenörer eller anställda.

Vilket team behöver du för att lyckas? Vilka kärnegenskaper behöver du komplettera upp
dig själv med? Hur ser drömteamet ut? Vilken samlad kunskap har ni? Vilka roller ska ni
fylla? Våga delegera! Våga ge ansvar! Prioritera att göra det som du är bäst på. Men se
till att du förstår vad de andra gör och att du har kontroll, genom rapportering.
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KAPITEL 24 / 30

Medarbetare
Dina medarbetare är ditt viktigaste redskap för framgång. Lojalitet, er gemensamma
drivkraft, hur ni samarbetar, hur ni kompletterar varandra, hur era olika perspektiv gör
verksamheten stark är avgörande för företagets överlevnad. Fel team, å andra sidan,
lyckas kanske bara en stund.

Rätt team kan gå hur långt som helst, men det måste växa, stimuleras, triggas, byggas,
utvecklas och mogna. En entreprenör bör inte mätas i hur framgång hanteras, utan hur
motgång hanteras. Och i motgång är dina medarbetare viktiga, minst lika viktiga som du
själv. Finns en lojalitet? Vill några hoppa av och starta eget istället? Är ditt företag bara
en odlingsstation för framtida konkurrens?
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KAPITEL 25 / 30

Kommunikation och marknadsföring
Kommunikation är ett gigantiskt kunskapsområde med massa råd och framgångssagor
som kan användas. Olika verksamheter behöver olika kommunikativa plattformar. Ett som
är säkert är att många företag som idag är små, är och förblir små just för att deras
kommunikativa förmåga är låg och outvecklad. Ofta saknas en grafisk profil, en ordentlig
logotyp och en avsiktsförklaring med varumärket. Vad ska ni stå för? Vad ska ni
representera? Vilka kunder ska ni locka och hur? På vilket sätt kommunicerar ni bäst med
just era kunder?

Det finns många konsulter inom området som alla håller olika kvalité och som har olika
egenskaper och prislappar. En del lyckas helt själva utan att ta in konsulters råd och tips.
Idag kan vem som helst slänga ihop en logga i ett redigeringsprogram. Men det får sällan
den höjd som skapar förutsättningar för ett framgångsrikt företag med tillväxtpotential.
Det är inte utan anledning som alla företag pumpar ut miljoner i marknadsföring,
konstant, varje dag. Oavsett byggs trovärdighet i ett företags produkter eller tjänster,
men även dess paketering.

Som ett lustigt men talande exempel kan nämnas att en grupp idrottsmän fick prova
smärtstillande tabletter ur en förpackad burk med ett välkänt varumärke. Efter att
tabletten börjat verka stack de ner sina händer i en ishink. De klarade i snitt att hålla
händerna i ishinken i tolv minuter. Dag två fick de genomgå samma övning med
smärtstillande medel ur en omärkt glasburk. Lika stora piller, med samma form som
dagen innan. Deltagarna höll händerna i burken i genomsnitt i endast sex minuter. Efter
testet var genomfört fick deltagarna ge reflektioner kring de olika tabletternas verkan
och de var alla rörande överens om att pillrena som de åt dag två hade mycket mindre
verkan än pillrena ur burken med det kända varumärket. Vad de inte visste var att det var
samma piller i båda burkarna. Det bevisar varumärkets inverkan på hjärnan. Dubbelt upp
alltså!

25.1 Debatt och argumentation som motor för PR

Om du kan skapa debatt kring ditt varumärke, ditt företag, din produkt eller tjänst så har
du sparat många marknadsföringskronor. Marknadsföring och annonser är oerhört
kostsamt. Debatter är gratis, men de kräver en kunskap och ett engagemang, samt en
förmåga att kommunicera med journalister. För att nå intresse för journalister bör du
sätta dig in i deras vardag, vad de söker, vad som är printbart och vad som funkar i radio
eller TV. Journalisten måste producera material varje dag, med kvalité och något som
skapar intresse och engagemang hos deras målgrupp. Med den insikten kan det bli
lättare att ta fram en argumentation kring vad de ska skriva om och varför.

Journalister älskar David och Goliat konceptet, där en liten aktör slår en stor på fingrarna,
och de älskar motsättningar och konflikt. De vill ha någon som går mot strömmen. De vill
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framhäva det som är genialt och enkelt. De vill helst att det blir en hetsig debatt, där
motparten är upprörd eller åtminstone starkt engagerad i frågan.

25.2 PR och marknadsföring

Under den så kallade dotcom-eran då hundratals IT-företag startades dagligen, brukade
man räkna med att företagets system, teknik och lönekostnad uppgick till ungefär 10
procent av företagets totala kostnader, och att resten, 90 procent lades i
marknadsföringskostnad. Denna ekonomiska modell kan anses skev och kanske tycks det
inte märkligt att den eran också ledde till många företags konkurser.

Lustigt är att samma kanal som under denna tid genomgick sin första utvecklingsfas, är
den kanal som idag gör det möjligt att nå en enorm marknad eller publik med nästan inga
medel alls. Idag kan vem som helst som har en genomtänkt mediastrategi och ett starkt
budskap nå en viss målgrupp, med förankring hos en rikstäckande eller ibland en närmast
global publik med små medel.

25.3 Sociala medier

Antalet sociala medier växer dagligen och begreppet kan låta flummigt, men rätt använt
så når du stora delar av din målgrupp och kan driva kampanjer med små medel. Den
teknik som igår var dyr att tillgå kan man idag nå kostnadsfritt.

Med hjälp av Youtube kan du med en enkel mobilkamera och en internetuppkopplad dator
lansera företagets hela kommunikationsstrategi helt och hållet kostnadsfritt på alla språk,
till hela den teknologiserade världen på nolltid. Med hjälp av en blogg från Wordpress och
en kostnadsfri professionell hemsidesmall från WooThemes kan du ständigt förmedla dina
åsikter, företagets produktutveckling och hemsida med inga medel alls. Din publik kan
följa din utveckling genom att klicka på RSS feeds så att de kan prenumerera på
ändringar och nyheter från din internetplats. När

din publik eller målgrupp läser något som intresserar dem så kan de med ett knapptryck
publicera det i sin egen Facbook-profil, där det idag finns 350 miljoner användare.
Budskapet sprids då till hans eller hennes nätverk som ofta är 150 - 1500 personer.

I Facebook kan du även handla via en ny internetbutik och inom kort kommer dina vänner
att kunna se vad du har handlat. Då blir du den som rekommenderar produkter och
tjänster genom att du själv har handlat och vips så blir dina kunder även dina säljare. Med
vanliga internetbutiker som i början av 2000 talet kostade mellan 300 000 till 2 miljoner
kan vem som helst idag starta på några knapptryck till en kostnad om ca 200 kronor i
månaden. Betalning med kreditkort via nätet var förr en gigantisk process och krävande
att lägga upp, men idag kan du göra det lätt med en enkel ansökan och med en teknik
som implementeras i din internetbutik med ett par enkla knapptryck.

Vem som helst kan lyssna på musik via Spotify. Med Skype kan du prata med mormor på
andra sidan jorden helt gratis, eller varför inte hålla en gratis videokonferens och
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slutförhandla en storbeställning med kineserna över Skype? En resebyrå kan presentera
alla sina resor interaktivt och kostnadsfritt genom Google Earth där du till och med kan
vandra runt i de miljöer du planerar att besöka. För hela världen är fotograferad och
gratis att vandra runt i.

Education shall be free! kan äntligen bli sanning i fattiga delar av världen som får tillgång
till Internet via microlån och miljontals microlånföretagare. Kunskap sprids via
kostnadsfria plattformar så som Linu, Obuntu och andra open-source applikationer och
system. Du kan också ladda ner Open Office och få likvärdig funktionalitet som Microsoft
Office paketet, som också blir gratis år 2010 av det enkla skälet att ingen längre vill
betala för det man kan få gratis.

Eller varför inte använda Google Docs och låta människor i hela världen arbeta i ett och
samma dokument? Lägg upp företagets aktiviteter i Google Calendar och köp en Android
mobil. Lägg upp hela företagets kommunikationsinfrastruktur kostnadsfritt! Driv en
global skola med Facebook och Google Wave.

Tekniken är bara i sin linda - det har bara börjat. Internet började utvecklas ordentligt
mot slutet av 90-talet och sedan dess har knappt 10 år passerat. I - som redan är här i
vissa delar av världen - deltar du i valkampanjer, utför dina bankärenden och planerar ditt
liv med din mobil.

25.4 Val av mediestrategi

Att välja mediastrategi och kommunikationsplattform är en hel vetenskap och sysselsätter
en stor bransch. Många företag anlitar kommunikations- och reklambyråer för
varumärkesvård och

kommunikationsstrategier, och lägger en stor del av företagets budget inom dessa ramar.
Utan en kommunikation är det svårt att nå en marknad.

25.5 Säg det som alla redan vet men som ingen vågar säga

I jantelagens land är detta en självklar väg till medieuppmärksamhet. Se till att det du
säger är väl förankrat. Gör en analys av vad andra aktörer sagt och gjort. Läs rapporter,
följ med i mediedebatten, se till att synas där du gör skillnad.

25.6 Att tänka på när du träffar en journalist

En journalist är inte din vän. De gör bara ett jobb precis som du gör. Journalisten har
ingen skyldighet att inte ta med allt du säger, eller bara delar av det du säger. I möte med
en journalist, tänk på följande:

• Kräv att få läsa intervjun för godkännande innan publicering, för faktakontroll.
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• Om du känner dig osäker, säg att du är i möte och be journalisten mejla frågorna och
ring en rådgivare.

• Återkom alltid.

• Till och med katastrofer kan vändas till fördel om man har bra strategier.

Exempel: Ett stort företag som marknadsförde sig för flera miljoner per år och producerar
chokladkakor, hade sålt en chokladkaka som det hittades rester av en råtta i. Företaget
blev brutalt sågat i media och varumärket kunde i princip blivit förintat i samma
ögonblick. Men VD:n var listig och vände all mediauppmärksamhet till sin fördel. Han
gick ut i nyheterna och bemötte kritiken i en presskonferens och beklagade det
inträffade, men passade på att säga att det nu finns ännu en råtta i en chokladkaka, fast
denna gång en plastråtta, och att den som köpte den chokladkakan skulle få en miljon
dollar mot uppvisande av plastråttan. Försäljningen ökade markant mot tidigare
försäljning innan den potentiella katastrofen inträffat.
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KAPITEL 26 / 30

Sociala och affärsnätverk
Uppenbart är att marknadsföring i de sociala medierna är i sin linda och inte har
utvecklats nämnvärt, trots en lång rad intressanta exempel. Barack Obama fick en
betydande andel av sina röster genom Facebook-kampanjer och omfattande one on one
kommunikation i Twitter.

Vi på Jobbfabriken träffade Kolmården för en tid sedan, och de berättade att de hade haft
sju miljoner klick på deras webkamera som livestreamar (direktsänd film via Internet) en
tigerhona som snart skulle få en tigerunge. Det var över en miljon unika ip-adresser, det
vill säga, garanterat minst

en miljon unika tittare som följde tigerhonan. Om de hade låtit dem som ville se denna
tigerhona gått in via en grupp i Facebook för att kunna se tigerhonan, hade de haft över
en miljon medlemmar i en grupp som de skulle kunna kommunicera med kostnadsfritt
varje dag om de vill. Det finns en oanad kraft i de sociala mediernas potential som
kommer välta dagens uppfattning kring marknadsföring.

Tidigare envägskommunikation, från en till alla, byts mot levande kommunikation där
man får live feedback i realtid. Det gör saker transparenta som företag inte räknat med.
Det kräver uppmärksamhet och personal. Det kräver transparens och ärlighet i en
omfattning som företagen idag är ovana vid. Det gör också att marknadsföringsbudgetar
måste omfördelas och att det finns mycket att pröva och lära. Ingen kan idag egentligen
kallas proffs, för alla är nybörjare i detta sammanhang eftersom mediet är så ungt. Men
den som börjar lära sig i tid, kommer också hitta rätt i tid, och få försprång som andra
kommer att sakna.

Dessa medier kräver också en annan typ av lyhördhet och folklig kommunikation som de
flesta företags ofta sterila hemsidor inte alls återspeglar. Det kräver också en lyhördhet
för vilka trender i kommunikation och teknik som skapas. Den som inte hänger med är
mossig och blir snabbt ointressant.
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KAPITEL 27 / 30

Varumärke och framgångsrikt
varumärkesbygge
Man är det man gör, och har man otur kan man även bli det man inte gör. Med denna
mening menar jag att du måste kunna stå för din verksamhet, dina anställda och
aktieägare likaså. Helst ska dina kunder också bli dina främsta förespråkare. Om du
fuskar och gör fula saker i kulisserna så kommer det fram förr eller senare. Se därför till
att du är din egen bödel. Att du är din egen verksamhets främsta kritiker. Att du har en
omedelbar åtgärdsplan om det är något som försiggår i ditt företag som inte bör försiggå i
ditt företag. Shit happens vem som helst. Men se till att du är snabb på att rätta till
eventuella problem och ljug inte. Stå för det du gör. Det bygger trovärdighet. Om du inte
kan stå för det du gör, ska du inte göra det. Enkelt.

Några korta råd:

• Det tar tid.

• Det kräver tålamod.

• Det ger belöning.

• Och det kan raseras på ett ögonblick om du gör bort dig.



RAVOLUTION  /  PUBLICATIONS IVAN DAZA

HANDBOK FÖR ENTREPRENÖRER 115

KAPITEL 28 / 30

Ekonomi

28.1 Finansiering

Det finns många miljarder att söka till olika projekt. Projekten måste definieras mycket
noggrant och uppfylla en lång rad kriterier. Uppföljningen och rapporteringen kring
projektet som beviljats är också mycket omfattande. Men om du är mycket strukturerad
eller anlitar personer som är de som jobbar med redovisning så kan detta vara en väg till
finansiering för stora projekt.

Tips inför en projektansökan:

• När du söker ett projekt, läs mycket noggrant vilka regler och krav som gäller.

• Ställ dig själv ärligt frågan om du kan leverera och vilket team som behövs.

• Ta dig tid att göra en noggrann ansökan. Annars är det bara slöseri med tid.

28.2 Försäljning som finansieringsmodell

Personligen föredrar jag försäljning som metod för finansiering. Du säljer genast din
produkt eller tjänst även om den ännu inte finns och tar ett förskott i debitering,
alternativt tar du fram produkten eller tjänsten genast i samband med försäljning. Du kan
också ta betalt i en mellanskillnad om det är någon annan som producerar produkten eller
tjänsten.

Att finansiera sin verksamhet genom försäljning skapar ett oberoende. Ingen investerare
eller annan extern aktör kan ställa krav på dig, mer än kunden. Och kunden är den
ärligaste och bästa affärsutvecklaren. Antingen köper de din produkt eller tjänst, eller så
gör de inte det.

Försäljning är nära förknippat med alla företags överlevnad. Utan försäljning och kund,
ingen lön, inga intäkter, inget - lägg ner. Det finns de som tror att försäljning inte är fint
eller bra, men de har inte insett att allt företagande ytterst handlar om försäljning. Vare
sig du ska rädda barn i utvecklingsländer, sälja meningslösa lyxartiklar till de rikaste i
världen eller bygga äldreomsorgverksamhet för den växande äldrebefolkningen. Om ditt
koncept inte har en marknad, en kund, en köpare så är det bara lägga ner. Allt som
företagande bygger på är försäljning. Att erbjuda det som passar målgruppen till rätt pris.
Vare sig priset är det lägsta eller högsta, produkten den bäste eller billigaste, tjänsten
den effektivaste eller mest välförpackade. Så handlar det om att nå kunden och stimulera
dennes behov och i samband med att köplusten är som högst oavsett anledning - sälj.

Den entreprenör som inte inser att hennes eller hans produkt eller tjänst måste ha en
kundmassa och ett antal potentiella kunder som redan ha visat intresse, lagt köporder
eller har beställt tjänsten, kan lägga ner verksamheten.
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Det finns många som är rädda för att sälja och testa sin produkt eller idé på en marknad.
Men vare sig det handlar om operationer eller mat så måste du våga möta din marknad.
Inte nog med det, du måste på kort tid få kunden att förstå ditt erbjudande, appellera till
kundens behov, alternativt skapa nya behov och tillfredställa detta behov. Då har du en
verksamhet.

Inte nog med det. Du måste genom marginalen, överskottet, täckningsbidraget, vinsten se
till att du får utrymme att betala hyra, produktion, löner, arbetsgivaravgifter, skatter,
semestersättning, administration, redovisning, försäkringar och annat. Och om
försäljningen inte räcker till det, så kan du lägga ner direkt.

Ett räkneexempel: Man räknar lätt ut en lön på följande sätt: en person som ska ha 20
000 i lön innan skatt, kostar 20 000 gånger 1,6 per månad (dvs 32 000 i verklig kostnad).
Om personen inte genererar denna intäkt genom sin roll finns inte täckningsbidrag att
anställa honom eller henne. Det blir snabbt mer komplicerat. När du har en större
organisation måste du räkna med overhead- kostnader så som diverse tjänster som vissa
individer täcker upp. En hel del små företag går omkull för att de inte har räknat med
overhead-kostnader, så som ekonomisk redovisning, skatt och semesterersättning.

Lär dig tidigt att räkna baklänges: Min totala utgift för hyra, löner, produktion,
kommunikation, ekonomisk redovisning, marknadsföring och administrativa tjänster är
följande: XX. Hur många försäljningar måste jag göra och till vilket pris för att generera
denna intäkt? Och glöm inte bort att produktionskostnaden måste räknas av, så det enda
som ska täcka alla andra kostnader är marginalen.

Ett enkelt exempel: Muhammed ska ha 30 000 kronor i lön och sitter på ett kontor där
internetuppkoppling och dator och marknadsföring plus ett stort antal utlandssamtal
kostar: 30 000 * 1,6 + 20 000 = 68 000 kr per månad. I och med det måste det som
Muhammed säljer (ej inräknad eventuell produktionskostnad) betala minst 68 000 kronor.
Om produkten eller tjänsten kostar 10 000 kronor att ta fram, så måste det läggas på
ytterligare 10 000 kronor. Så bara för att gå runt och kunna betala hyra och mat, måste
Muhammed generera 78 000 kronor per månad i detta fall.

Om det är en produkt som är svårsåld kanske du bara lyckas sälja en produkt per kvartal.
Det betyder att priset måste vara minst 78 000 * 3 = 234 000 kronor + moms.

Om du kan sälja 10 stycken av samma produkt till den totala produktionskostnaden 10
000 kronor, så räcker det med att produkten kostar 7 800 kronor. Men om produkten är
svårsåld med det priset måste du kanske sänka priset och satsa på att få fler kunder
istället. Hur många produkter måste du sälja om försäljningspriset är 780 kronor?

Rätt svar torde bli: Om du dessutom ska ge 20 procent i försäljningsprovision till säljaren,
hur mycket måste du då antingen öka priset eller hur många fler produkter måste du sälja
för att täcka kostnaderna.

Som du ser är det inte hur lätt som helst att få ett företags ekonomi att gå ihop. Du måste
tänka igenom:
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• Prissättningen

• Konkurrensen

• Erbjudandet

• Marknadsföringen

• Och vilken vinst du vill göra.

28.3 försäljning är företagets framgång eller död

Alla företag säljer någonting. Om du inte förstått det så vet du inte vad du håller på med.
Till och med företag som ägnar sig åt att rädda barn i världen säljer. De säljer dåligt
samvete och en vilja till att göra skillnad i utbyte mot delaktighet i skapandet av en bättre
värld. Om de inte kan sälja det, så kommer det inte in några pengar. Återigen kommer vi
till varumärkets värde.

I detta sammanhang kan vi fråga oss vilket existensberättigande Röda Korset har, i dess
nuvarande form? Borde inte hela verksamheten göras om, styrelsen sparkas och ledning
också? En verksamhet som är anpassad till hur saker fungerade på 50-talet borde förnyas.
Oavsett denna reflektion så handlar det om förmågan att göra insatser när det krävs och i
det sammanhanget har Röda Korset en fortsatt trovärdighet och därför finns också
verksamheten kvar.

Det är fint att sälja. Säljet är motorn i verksamheten. Många i Sverige tror annorlunda.
Kanske är det bra i vissa sammanhang, men det borde läggas mer fokus på detta och
alldeles för många har inte insett att det är försäljning som försörjer företaget.
Naturligtvis måste det finnas något att sälja, men alldeles för få inser att säljet är primärt.
Lika primärt som produkten, tjänsten och dess kvalité. I Sverige finns många företag som
har tio anställda och utvecklar i tre år och först efter tre år vill de testa om produkten går
att sälja. I USA hade samma team haft en producent och tio säljare. Genom

försäljning inkommer medel till verksamheten för löner, utveckling, produktion eller
annan leverans. Fokusera på sälj så löser sig resten.

En av världens främsta entreprenörer heter Richard Branson och har skrivit boken
Loosing my virginity, med citat som ” Mina intressen i livet är att sätta upp höga,
uppenbart ouppnåeliga mål för mig själv och försöka överträffa dessa”. Den kan
rekommenderas för alla entreprenörer som vill utveckla sin syn på försäljning. En annan
bok som ger god syn på försäljning men även generellt inom ledarskap är Sun Tzu, The
art of war. Läs den om du vill ha bra input kring ledarskap.
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28.4 Pris

Priset för din vara eller tjänst måste täcka budget och helst skapa ett överskott. Många
undrar hur de ska veta vad de ska ta betalt. Det är lätt - bara att räkna baklänges. Om du
vill tjäna 30 000 kronor i lön i ditt tjänsteproducerande företag kan du använda följande
modell:

30 000 * 1,6 + kontor + dator + telefon + internet + resor + redovisning + övrigt +
överskott = kanske 80 000 kronor i månaden.

Sen kollar du hur många enheter eller tjänster som du kan sälja per månad i din
försäljning. Säljer du exempelvis 10 stycken så bör det räcka med att ta 8 000 kronor per
såld tjänst. Om det fördelas på några återkommande kunder som köper av dig varje
månad så har du kommit en bit på väg.

28.5 Det upplevda värdet

Oavsett vad du tar betalt så är det viktigt att det upplevda värdet av tjänsten inte
överstiger priset. Helst ska det ligga på samma nivå, eller möjligen något billigare. Om en
konsult tar 400 kronor i timmen upplevs dennes tjänster inte så kvalificerade. En annan
konsult inom samma område som tar 2500 kronor i timmen, torde upplevas som en av de
bästa i branschen. Men om konsulten inte lever upp till det så får han eller hon inte heller
några kunder. Det upplevda värdet kan vara viktigare än det faktiska värdet.

Om du säljer en penna för 1 krona eller en penna för 2500 kronor, vilken penna är mest
hållbar? Vilken är bäst? Det beror på vem du frågar och i vilket sammanhang den ska
användas. Det beror också på hur pennan är paketerad. Varumärket BVGLARI säljer
nyckelringar för flera tusen och på grund av den starka varumärkesupplevelsen betalar
folk för det trots att man kan få nyckelringar gratis.

Många konsulter är också dåliga på att ta betalt och inse det faktiska värdet av sina
tjänster eller produkter. Ta en person som har ont i kroppen och som går till tio olika
kiropraktorer som alla tar 500 kronor i timman. Kunden som i exemplet fortfarande har
ont i ryggen, skulle hellre gå till en

kiropraktor som rättar till problemet på en kvart för 2500 kronor. Det är ju halva priset på
något som ingen annan har löst.

En bra liknelse jag har läst någonstans var kring den före detta anställde på fabriken som
producerade en avancerad mekanisk utrustning. En maskin som hae slutat tillverkas
slutade fungera och hela fabrikens produktion avstannade. Inget kunde säljas. Ingen
kunde rätta till problemet. Mekaniker anlitades som plockade isär maskinen och satte
ihop den igen utan resultat. Managementkonsulter och ingenjörer anlitades som la ner
massa tid på att laga maskinen, utan framgång. Efter en månad av panik och nedlagd
produktion, kom ledningsgruppen på att man skulle försöka ringa en före detta anställd
som hade hanterat maskinen i 25 år, men som hade pensionerats. Han kom till fabriken,
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gick runt maskinen ett varv, lyssnade, tog av sig skon och drämde till maskinen på ett
särskilt ställe. Maskinen gick igång direkt och produktionen kunde återupplivas. Den före
detta anställde skickade en faktura till fabriken på 30 000 kronor. Fakturan blev
ifrågasatt och ekonomiavdelningen ville ha en fakturaspecifikation. Specifikationen löd: 1
krona för slag med sko. 29 999 kronor för att veta var man ska slå.

28.6 Kostnader

Ett av de bästa tips vi kan ge till alla entreprenörer och företagare är mycket enkelt: Håll
kostnaderna nere. Ett företag har hög omsättning per månad behöver inte betyda något
om kostnaderna är lika höga. Ett företag som drar in en miljon men som kostar en miljon
har tjänat mindre än ett företag som drar in tvåhundratusen men som har kostnader på
hundratusen. Det är marginalen som räknas.
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KAPITEL 29 / 30

Förhandling - om att förhandla på
svenskars vis
Målet med förhandling i affärsuppgörelser bör vara att båda parter ska vara nöjda. Det
kräver en öppenhet och att våga tala om det som kan bli underlag för konflikt. Det är
bättre att diskutera avancerade frågor innan man ingår ett samarbete. Vare sig det är en
affärspartner eller anställd. Det bästa är att ha nöjda partners, då har de ingen anledning
att byta. I andra förhandlingar kan det vara att bara tjäna så mycket pengar som möjligt,
eller spara så mycket pengar som möjligt. Det kan röra exempelvis hyra av lokaler och
andra kostnader - dessa ska hållas nere och kan, om du är en dålig förhandlare, dra ner
verksamhetens lönsamhetsförmåga väsentligt.

Förhandling enligt svensk kultur är ganska öppen och rakt på sak. Svensken vill helst ha
alla spelkort på bordet och så lite överraskningar som möjligt. Helst ska alla aspekter av
en affär diskuteras i förhandlingen och skrivas ner i ett avtal. Om det är gjort på ett bra
sätt, och med en stor tydlighet som ställer lite utrymme för frågor och oklarheter, ökar
chansen att få till avtalet på kort

tid. Personligen skickar jag ofta klara och detaljerade förslag till blivande partners, då blir
det lätt att skriva på och returnera. Det ska vara lätt att göra affärer. Då kan ni fokusera
på leverans.

Om din partner inte känner sig nöjd och inte får det han eller hon vill ha efter er
förhandling, så riskerar det att påverka leveransens kvalité, vilken prioritet det får och
vilket engagemang. Om din partner känner sig nöjd, ökar chansen att det blir som du vill
ha det.

Några användbara tips:

• Svensken gillar raka puckar, tydlighet, enkelhet, uppriktighet, inget tjafs, inga dolda
överraskningar.

• Att se dig i ögonen och ett fast handslag.

• Att du har ordning och reda och håller tider i möten och leveranser.

• Att du kommunicerar öppet och direkt om det uppstår hinder.
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KAPITEL 30 / 30

Avslutande reflektioner
I skrivandet av denna bok har många intressanta möten uppstått där nya affärsmöjliheter
skapats. En del av dem kommer genomföras en del inte. Min önskan är att den webb, där
boken diskuteras skapar möten mellan erfarna och blivande entreprenörer som i sin tur
väljer att förverkliga drömmar och nya företag. Jag själv som anser mig vara en ganska
erfaren entreprenör har också lärt mig oerhört mycket genom mötena med alla
entreprenörer. Vi löser problem på olika sätt och använder våra kunskaper och kreativitet
för att möte nuets utmaningar på bästa sätt. Det krävs också ett antal egna misstag och
en del goda råd och tips på vägen som leder in på rätt väg. Tiden, uthålligheten,
drivkraften, den analytiska förmågan, den sociala kompetensen är alla avgörande faktorer
utöver affärsidé, genomförande, produktion, erbjudande och efterfrågan. En av de bästa
föreläsare jag mött instruerar stora filmregissörer i hur man gör film. Ett av hans
favorituttryck som blivit ett av mina favoritcitat lyder: “Character is defined by the
choices you make under the pressure of life.” Detta uttryck bär jag med mig i alla
siutationer, svåra som lätta, låt inte omvärlden döma dig, var den som ställer högst krav
på dig själv. Och agera rätt och riktigt och med kraft, så blir det bra och du sover gott om
natten. Lycka till i din fortsatta livsresa.

Ivan Daza
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