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OM DENNA UTGAVA

Denna nyutgava aterger Ivan Dazas svenska handbok i en ny laslayout. Texten kommer
fran PDF-utgavan fran 2010. Den ursprungliga formuleringen och tidsbundna uppgifter
har behallits. Lasaren bor darfor kontrollera dagens statistik, regler, stodformer och
webbadresser mot aktuella kallor.

Bokens introduktion anger finansiering genom Tillvaxtverket och Blatteformedlingen.
Projektunderlag och ett mejl visar att handboksprojektet godkandes 2008.

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

Introduktion

Entreprenorskap ar en del av manniskans instinkt. Utan entreprenorskap och driften att
utvecklas hade aldrig samhallen eller ens hus konstruerats. En av vara innersta
drivkrafter ar att skapa positiv forandring.

En del har tappat tron pa sig sjalva av olika skal. Kanske ett fostrande trygghetssamhalle
kan ligga till grund for det? En skola som har fostrat manniskor till att sitta i grupp och
gora som den som star langst fram sager. Men den som har tagit saken i egna hander,
drivit ndgon form av utveckling eller tagit ansvar sedan barnsben, forstar snabbt att
forandringens egenskaper och skapandets kraft gor att tanke inte ligger sarskilt langt
ifrdn genomfoérande. Andra kommer pa det senare i livet och aterupptar barnets
upptackargladje och vilja att resa sig att ga, springa, hoppa.

Att vara entreprenor ar att vara barn hela livet, att valja att utvecklas och att lara sig hela
livet. Det ar en enkel men kravande livsstil som kan skapa stora utmaningar men pa
vagen ocksa mycket erfarenhet och kunskap. Det ar den kunskapen som den har boken
till viss del vill formedla. Genom att stalla fragor till entreprenorer som tagit tanke till
handling och analysera deras bakgrund pa ett enkelt satt, ser vi snabbt att det finns ett
antal monster som praglar en entreprenor. Du kanske har samma bakgrund. Du kanske
kanner igen dig i vissa delar och kanske finns det en drom som bara du kan forverkliga -
det ar upp till dig.

I samhallet rader ofta en avsaknad av en gemensam malbild - och ett ledarskap som
driver manniskor mot denna malbild. Malet med handboken ar att férklara sjalvklarheten
att okat foretagande ger okad valfard, ckad sjalvkansla, 0kad gladje, ckad stolthet, okad
framgang for individen saval som samhallet. Det ar du sjalv som avgor din framgéang. Du
ar medlet och alla har forutsattningar att lyckas. For alla har egna perspektiv, egna
tankar, egna idéer, egen kraft och vilja. Och det ar viktigare an allt annat. Men den som
forankrar sig i det svenska samhallets trygghetssystem, behover ocksa mod for att slanga
sig utfor stup och prova oprévade vingar. Genom vara entreprendrsberattelser vill vi ge
dig mod.

Vilka metoder som du valjer att anvada, och framforallt vilka metoder som ar
framgangsrika, 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 vara rad och de intervjuade entreprenorernas rad, kan du som
entreprenor spara mycket tid och kraft.

Handbok for entreprenorer har finansierats genom Tillvaxtverket och Blatteformedlingen,
och dedikeras Sveriges entreprenorer, befintliga och blivande. Men framforallt dedikeras
boken vara barn, vars framtid vilar i vara hander. Deras framtid och férutsattningar

skapas genom vad vi valjer att gora idag. Enligt mig ar det svenska entreprenorskapet en
avgorande parameter for Sveriges fortsatta valfard och roll i det globala samhallet. Om vi

HANDBOK FOR ENTREPRENORER 005



RAVOLUTION / PUBLICATIONS IVAN DAZA

tar tillvara vara samlade mojligheter, kan Sverige uppdatera nationalsangen och skippa
ordet fornstora och lagga till atertagit.

Min onskan ar att den har boken ska kunna ge dig vagledning och inspiration i ditt
foretagande.

Tack for fortroendet och din tid.

Ivan Daza
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KAPITEL 02 / 30

Om innehallet

2.1 Erfarna entreprenorers egna erfarenheter

Stora delar av innehallet i boken kommer fran erfarna entreprenorers egna erfarenheter,
daribland forfattaren sjalv. Det betyder inte att allt som star har alltid ar ratt. Alla
ménniskor formar sin egen verklighet och tolkar vad som &r rétt eller fel. Aven en och
samma text kan tolkas och forstas pa olika satt av olika manniskor. Darfor vill jag att du
som laser boken ska ha ett kritiskt tankande och utga ifran att det ar du sjalv som formar
din egen verklighet.

Lat dig inspireras, men var inte radd att ifragaséatta innehallet och tro inte att det bara
finns en 16sning pa ett problem. Det finns alltid en uppsjo olika satt att 16sa allt pa. I den
héar boken far du ta del av perspektiv fran nagra utvalda entreprenorer som alla har
invandrat till Sverige eller vars foraldrar invandrat till Sverige och byggt sin framgang
har. Deras kunskaper, erfarenheter och visdomar ar tankta att fungera som vagvisare i
entreprenorskapets vag till framgang. Naturligtvis finns hundratals, kanske tusentals fler
framgangsrika entreprenérer med invandrad bakgrund i Sverige. Vi har valt ut ett fatal.

I kommande utgavor ser vi fram emot att formedla kunskaper fran fler entreprenorer med
invandrarbakgrund. Du som ar student eller blivande entreprenor och vill komplettera
handboken genom att genomfora en eller flera intervjuer at oss med andra entreprenorer
- hor av dig och sé far du tillgang till fragebatteriet som vi anvant vid intervjuerna. Nar
intervjun har genomforts kommer det att framga att du gjort intervjun, med bild och
kontaktuppgifter. Det kan fungera som en bra startpunkt om du till exempel vill finna nya
samarbetspartners for att starta nytt foretag.

Mejla i sa fall: handbok@blatteformedlingen.se med rubriken “Handbok Intervju! Anmal
dig ocksa garna till det sociala natverket i Facebook.com dar vi stallt en stor del av
fragorna. Gruppen heter Entrepreneurs of Sweden och det ar gratis att ga med i gruppen,
precis som det ar gratis att vara med i facebook. I gruppen kommer olika kapitel ur boken
publiceras och diskuteras, och manniskor som har erfarenheter fran olika branscher
kommer att motas, byta erfarenheter och bygga natverk. Tillsammans kan ni losa
vardagliga problem och stora utmaningar.

2.2 Branscher i ett urval

Karnan av entreprenorskapet ar att se nar ett behov uppstar och tillfredstélla
marknadens efterfragan av detta behov. Alternativt skapa nya behov. Darfor skapas
standigt nya marknader, foretag, produkter och tjanster inom branscherna, likval 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 sma foretagen inom branscherna, studerar deras hemsidor, rapporter, tjanster och
produkter. De ar fulla av fakta och ar det nagot som det finns gott om sa ar det
information och rapporter. En annan vag ar att intervjua personer eller ta ett jobb inom
den bransch som du vill beharska.

2.3 Feedback och uppdateringar

Boken publiceras pa internet, www.jobbfabriken.se/handbok, for att du ska kunna
kommentera alla artiklar och kapitel i boken. Kanske vill du utveckla innehallet? Kanske
anser du att viss information saknas? Kanske tycker du att nagot ar felaktigt eller att en
viss text ar sarskilt bra och vill sprida den till andra? Vi blir glada om du gor det!
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KAPITEL 03/ 30

Handbokens syfte

Idag finns en stor outnyttjad entreprenorspotential i Sverige och alldeles for mycket
drivkraft och drommar som inte forvaltas. Istallet laggs det tunga mattor pa dessa eldar
som kvaver och skapar missnoje och en doft av brand fuktig aska. Det byggs alltfor fa
storbolag i Sverige. I handboken lyfts ndgra av landets mest framgangsrika invandrade
entreprenorer fram. Deras vag, deras mal, deras drivkrafter, misstag och lardomar ar
vagen till framgang. Var ambition ar att féormedla sadana tankar och erfarenheter - som i
sin tur skapar positiv férandring.

Handboken ska framja entreprenorskap och foretagande i allmanhet, och bland
invandrade i synnerhet. Den ska inspirera och handleda den malmedvetne blivande
entreprenoren. Den ska gora blivande entreprenoérer av de som har varit osékra pa om de
vagar satsa. Den ska ge kraft och vagledning. Handboken ska ocksa hanvisa till andra bra
internetplatser och kunskapskallor for entreprenorer.

Det yttersta malet med handboken &r att framja den entreprenorskraft som stédjer en
omfattande och outnyttjad drivkraft hos tusentals personer i Sverige, som idag inte gor
det som de egentligen har kraft att gora - att starta och driva foretag. Vi vill ingjuta kraft
och vagleda den malgruppen, som pa ett positivt satt kan framja Sveriges ekonomi.

Vi vill ocksa att innehallet i handboken ska fungera som ett verktyg for att lara sig
svenska. Valdigt manga invandrade ser det egna foretagandet och entreprenorskapet som
en intressant och

lockande vag till forsorjning. Darfor ar det viktigt for den blivande entreprenoren att sa
snabbt som méjligt fa tillgang till den verktygslada som den har boken ar meningen att
utgora.

Var ambition ar ocksa att i samarbete med SFI skolor och privatpersoner, och gora den
tillganglig pa flera sprak. Om du vill ta uppdraget kommer ditt namn att synas, och din
bild om du vill, i ett sammanhang som berér manga personer med samma kulturella
bakgrund som du. Ser du nyttan i ett natverk sa finns det goda majligheter att bygga
natverk med den har handboken som utgangslage och plattform.

Sist - men inte minst -du som laser boken har nytta av att vara uppkopplad pa natet
samtidigt. Det finns manga referenser till andra kallor och erfarenheter som man latt kan
ta del av. Faktum ar att Internet som kanal for att hamta kunskap, genomfora en stor del
av entreprenorens arbete och underlatta marknadsforing, forsaljning, redovisning och sa
vidare, ar oumbarligt. Den entreprenor som inte valjer natet for att underlatta for sig
satter upp manga onddiga hinder.
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KAPITEL 04 / 30

Forvantat resultat

Handboken ska spridas till organisationer, utbildare och tusentals invandrade som har
tankar om att starta och driva ett foretag. Vi forvantar oss artiklar med citat ur boken och
tusentals nedladdningar av den kostnadsfria handboken pa flera spréak fran ett antal
internetplatser.

M43l med handboken:

Att minst 50 000 personer ska ha kannedom om handboken och ha intresse att nyttja dess
innehall. Att minst 5 000 personer ska kanna sig manade att starta foretag efter att ha
last delar av - eller hela handboken. Du som kanner dig manad att starta féretag pa grund
av denna bok, skriv det garna pa var grupp i facebook: Entrepreneurs of Sweden. Att
minst 1 000 personer ska lyckas starta foretag pa grund av denna handbok. Om du &ar en
av dessa, skriv om det i var grupp pa Facebook: Entrepreneurs of Sweden.

Att handboken ska nyttjas i undervisning, inte bara som guide i entreprenorskap utan
aven for god svenskundervisning och for okad forstaelse for svensk affarskultur. Att det
skapas hallbara foretag med stark férankring i den vagledning som handboken ger. Att
inhamta feedback fran nojda handledare, coacher, nyforetagare och etablerade
foretagare, och att kunna redovisa dessa oppet till allménheten och pa sa vis formedla
den kvalitét som handboken haller. Detta sker genom Facebook-gruppen.

Om vara mal uppnas, kommer handboken med stor sannolikhet att anvandas i
undervisning, radgivning, coachning och i egenradgivning i manga fler ssmmanhang &an vi
kan mata.
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KAPITEL 05 / 30

Statistik om entreprenorer med
invandrarbakgrund

I Sverige lever i dag cirka 1,8 miljoner manniskor med rotter i andra delar av varlden.
Vart femte foretag som startas ar ett invandrarforetag och sarskilt unga invandrare ar
benagna att satsa pa

eget foretag. Det visar en rapport fran Integrationsverket. Enligt rapporten ar det dubbelt
sa vanligt att invandrare i aldersgruppen 18-24 ar driver foretag som att inrikesfédda i
samma aldersgrupp gor det, och det galler bdde kvinnor och man. Aven i &ldersgruppen
25-44 ar ar det betydligt fler invandrare an inrikesfédda som valjer att starta eget.

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

« Ar 2006 startades 8 246 foretag av personer med utlandsk harkomst i Sverige, 72
procent av dessa foretag startades i ett storstadslan.

* Av de foretag som startats av en person med utlandsk harkomst svarar Stockholms lan
for over 40 %

* Drygt 3300 foretag startades av en invandrad person i Stockholm 2006.

* Omkring 70 000 av de foretag som finns i Sverige drivs av personer med
invandrarbakgrund.

» Nastan en femtedel av alla nya foretag forra aret startades av en person med utlandsk
harkomst. Inom vissa branscher ar siffran annu hogre - 25 % av dom nya
restaurangerna och nastan 40 % av transportforetagen startades av invandrare.

* Bland bolag startade av infédda svenskar overlevde 64 procent efter tre ar.
* Bland bolag startade av utlandsfédda 6verlevde 56 procent efter tre ar.

* 99,2 % av Sveriges foretag har farre an 50 anstallda.

e Tre av fyra foretagare leder foretaget ensam.

* 12 % av landets foretagare har invandrarbakgrund.

* Drygt var femte foretagare ar kvinna.

* Inget av Sveriges 50 storsta foretag har grundats efter 1970.

« Offentlig sektor sysselsatter lika manga personer som Sveriges alla smaforetag
tillsammans.

* Kalla Veckans Affarer www.va.se, Foretagarna www.foretagarna.se, IFS
http://www.ifs.a.se och Nutek www.tillvaxtverket.se
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Du kan ocksa ladda ner en fullkomlig rapport kring invandrades féretagande har: http://w
ww.ifs.a.se/Global/Documents/statistik/stats om invandrar f%c3%b6retagande%20%5b
Kompatibilitetsl%c3%a4ge%5d.pdf

5.1 Sahar kan du anvanda statistiken

Det finns massa kallor till statistik i Sverige, och bevis for att Sverige gjorde statistiska
matningar inom ett stort antal omraden i Sverige flera ar innan de flesta andra lander ens
kom pa tanken. Statistik ar ocksa en indikator pa nya affarsomraden. Genom att analysera
statistik kan man finna nya affarsidéer. Du kan se nya behov innan de uppstar genom att
folja befolkningens alderssammanséattning, barnafédslar eller avfolkning i glesbygden.
Om det inte finns statistik att tillga inom ett omrade sa ar det en tydlig indikator att
omradet ar nytt och att det darfor finns mojlighet att etablera sig och bli stor inom detta
omrade.

Den som vill ta reda pa exportpotentialen till ett visst land behover till exempel bara ga in
pa exportradets hemsida www.swedishtrade.se, och se hur mycket Sverige saljer till det
landet inom ett omrade. Googla darefter fram statstik kring vilken méattnad som rader pa
marknaden inom detta omrade. Dar finns marknadspotentialen i svart pa vitt.
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KAPITEL 06 / 30

Mangfald som affarsidé

Mangfald ar motsats till enfald och en standigt flodande kalla till nya foretag och
entreprenorskap. Det finns ett stort antal foretagare som har gjort business av sitt
oliktankande. Kanske ar det sa att vi entreprenorer har det gemensamt att vi letar
l6sningar dar andra ser problem? Forfattaren far en till tio nya affarsidéer om dagen, och
mangfalden skapar konstant fler forutsattningar for nya lésningar. Vi ser behov som inte
ar tillfredstallda och vi ser problem som kan l6sas pa nya satt.

I den har boken kommer du mota ett antal framgéngsrika entreprenorer med
invandrarbakgrund. De har natt framgang genom oliktdnkande, men ocksa genom timing,
list och hart arbete. Du kommer ocksa att fa ett antal affarsidéer fran forfattaren. Det ar
fritt fram att ta dessa idéer och gora vad du vill med dem.

6.1 Mangfald och affarsnytta

De flesta stora foretag har insett att mangfald utgor en viktig grund for foretagets
konkurrenskraft. Hur ska man kunna kommunicera med en hel befolkning om man inte
forstar den? Att en arbetsplats aterspeglar befolkningen ar en forutsattning for att kunna
hantera alla kundgrupper med storsta effektivitet och framgéang.

City Stormarknad insag detta 1994 da jag, Ivan Daza, anstélldes som vice butikschef i en
av deras butiker som 1ag i ett invandrartatt omrade. Butiken 1ag pa gransen mellan det
invandrartata omradet och villaférorter med valbargade svenskar. I butiken fanns bara
svenskar anstéallda som séaljare, trots butikens lage. Manga kunder bemottes illa, sa som
det var vanligt pa den tiden. Det var snarare en regel an ett undantag att som ung
invandrarkille bemotas med misstanksam blick av personalen i hemelektronik butiker pa
den tiden, och sa ar det tyvarr fortfarande i stora delar av landet. Oavsett sa blir man inte
sa kopsugen da.

Min forsta atgard som chef var att varje morgon saga till personalen: ”Alla ska behandlas
lika! Alla ska behandlas val! Alla ska behandlas som om de vore kung eller drottning! Och
vi ska inte slappa ut nagon forran de har handlat !” Det var var policy. Ryktet att City i
Fittja behandlade folk som folk, spreds snabbt. Vi fick massa stamkunder och nar On Off
oppnade norra Europas storsta butik pa andra sidan motorvagen okade vi forsaljningen
ytterligare. Det var latt. Jag var forsta kund in i deras nya jattebutik, skrev av alla priser
pa allt i hela sortimentet. Sen sprang jag ner och sankte priset pa alla varor i var butik, sa
att vi 1&g lite billigare. Vi gjorde likadant varje dag i tva manader. De kunder som var
prismedvetna, och som akte fran hela Storstockholm for att handla pa OnOff, gjorde en
snabb koll i var butik innan de slog till och insag att vi var billigare.

Bésta pris och basta kundvard - och vips 1&g vi trea i forsaljning i landet. En dag néar tva
ryssar kom in i butiken, sa sakerhetschefen: “"Hall ett 6ga pa de dar tva!” Jag tittade
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undrande pa honom och

han la till ”Ja, de ser ju misstankta ut.” Jag svarade: “Jag ska absolut halla halla koll pa
dom, men inte for att dom ska sno nagot, utan for att de ar bland vara basta kunder och
for att jag ska hjalpa dem att handla.”

Allt handlar om attityd! Och en del naringsidkare i manga branscher har mycket pengar
att tjana pa att dndra sin attityd. Och de som inte &ndrar attityd - vem bryr sig? Kunden
slutar handla dar och valjer en annan butik dar ratt attityd finns.

6.2 Mangfaldskommunikation som affarsidé

En del naringsidkare har sett de stora féretagens brist pa kommunikation med den
etniska och kulturella mangfalden i Sverige. Eftersom invandrade (férsta och andra
generationen) utgor nastan tva miljoner manniskor som ocksa ater mat, koper klader,
resor, bil, bostad, vill ta banklan och ha forsakringar, sa utgor de en stor del av den totala
marknaden i Sverige. TIMBRO menar att invandrade i Sverige konsumerar for éver 200
miljarder per ar.

SEB har en strategi om att 20 procent av personalen ska ha annan etnisk bakgrund an
svensk. Det ar naturligtvis eftersom befolkningen ser ut sa, och ledningen har insett att
det enklaste och effektivaste sattet att integrera banken med marknaden Sverige ar att
aterspegla marknaden. Genom en etnisk mangfald pa arbetsplatsen blir samhallets
mangfald inte frammande. Formagan att kommunicera med- och forstd kunderna 6kar,
och kunderna kan till och med kénna sig mer valkomna an forr.

Manga foretag har langt kvar att ga och en del har insett att det ar ett problem for
foretagen att kommunicera med hela den svenska marknaden. Och ett problem, ar ju som
ni alla vet, en affarsidé - fér den som kan leverera losningen.

Foretaget Micklo, till exempel, har uppmarksammat en bransch som de verkar vilja
utveckla. Miljon-programmen, som utgor de flesta invandrartata fororter i Sverige med ca
en miljon bostader, har egna kommunikativa koder, egna dialekter, egenutvecklade
kommunikationsmonster. Vissa orter praglas sarskilt av en storre invandrargrupp som
Syrianer i Sodertéalje och Turkar i Fittja eller av alla lander och nationaliteter i Alby.
Manga foretag har svart att na dessa kulturer framgangsrikt med sina erbjudanden och
tjanster. Och det ar har Micklo kommer in i bilden. Grundarna till Micklo ar samma killar
som en gang i tiden startade den rebelliska och uppstudsiga tidningen Gringo, som initialt
kom ut som en bilaga i Metro. Gringos priméra malgrupp var miljonomradena, men resten
av Sverige tog intryck och larde sig massa nya ord och fick en ny syn pa samhallet genom
en hetsk debatt.

Ett annat exempel ar Na Fram, dar nagra avhoppare fran Scandia som arbetat med
kundservice och forsaljningsledning i forsakringsbranschen, har valt att starta eget. De
hjalper saljbolag, bank och forsakring att kommunicera effektivare med hela den svenska
marknaden, och erbjuder allt fran 6versattningstjanster till professionell kundservice pa
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andra sprak per telefon. Kunden marker inget nar samtalet kopplas om till N& Fram, dar
en person som talar andra sprak an svenska hanterar kundens arende.

6.3 Attityder till mangfald

En av de storsta bromsklossarna i det svenska naringslivet i ett flertal branscher ar dalig
attityd fran svenskar till invandrade som resurs och businessmakers. Denna daliga attityd
kostar samhallet atskilliga miljarder arligen. Samtidigt som det utgor en stor kostnad for
samhallet i dagslaget, utgor den forlegade manniskosynen en gigantisk affarsmojlighet
for de invandrade och svenska exportforetag som inte delar denna manniskosyn. Det finns
manga exempel pa exportforetag som lyckas mycket battre just pa grund av att de
sakerstaller kulturell kompetens i sina team. Googla pa Roxtech och las om hur de okade
sin handel genom att anvanda personal med internationell kompetens. Det torde vara
sjalvklart att det blir battre business om man anvander kulturell kompetens som ar
forankrad i den marknad som man vander sig till.

Eller CarpetVista, en internetbutik som saljer mattor, ckade sin omsattning med flera
hundra procent nar de borjade salja mattor pa flera sprak. Folk gillar att handla pa sina
egna sprak.

Genom att anvanda internationella kompetenser i storre utstrackning, kan intakterna oka
dramatiskt. Som exempel kan nadmnas att Exportradet utbildade 800 exportsaljare med
invandrad bakgrund, som i sin tur okade exporten med 10 miljarder. Har finns alltsa
mycket att gora och jag menar att exporthandeln skulle kunna sysselsatta ytterligare over
70 000 personer med invandrad bakgrund, utover dem som idag ar aktiva. Kanske ar det
du som ska starta ett exportforetag inom kort? Tva saljare per exportbolag? Det finns ju
36 000 exportforetag i Sverige idag.

6.4 Attitydskiftets mojligheter

Rafael Bermejo, grundare av IFS, konstaterar attitydbristens pris. Aven om Sverige ser
ett klart samband mellan 6kat antal invandrare fran ett visst land, finns det andra lander
som har mycket storre export till samma land. Skalet torde vara att de inte begransas av
negativa attityder till invandrare som resurs. Utan att de fokuserar pa att skapa resultat,
det vill sdga en okad export till det landet. Det bevisar aterigen de svenska foretagens
generellt tveksamma attityd till invandrade som resurs.

Till var stora gladje finns emellertid ett stort antal foretag som baseras i invandrades
andra synsatt och perspektiv som utgangslage for framgang. Langre fram kommer ni fa
insyn i ett antal invandrades entreprenorskap. Alla entreprendr som vi intervjuat har
nyttjat sina andra perspektiv och synsatt som resurs for att starka framgangen for sig
sjalva och sina foretag. Vi har gjort omfattande intervjuer som skulle kunna fylla flera
sidor text per entreprendr. Men vi har ocksa tagit hansyn till entreprenorens tidsbrist och
fokus pa effektivitet och framfart. Darfor har vi kortat ner berattelserna sa att de ska vara
sa effektiva som mojligt for dig som entreprenor att ta del av. Du ser dem pa sidan XX
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KAPITEL 07 / 30

Mangfald och omraden med stor
utvecklingpotential

Det ar oliktankandet som skapar forutsattningar for nya perspektiv, nya losningar och
okad kreativitet. Det sager sig sjalvt att en grupp individer som har samma bakgrund,
gatt i samma skolor, last samma bocker och umgatts i samma kretsar kommer att ha en
mer snarlikt synsatt kring hur man loser ett problem. I jamforelse med en grupp individer
med olika bakgrund, som

har gatt i olika skolor, som har olika kulturella aspekter och synséatt. Den senare gruppen
kommer att kunna skapa mer hallbara produkter och tjanster, med storre
anpassningsférmaga till en hel befolkning - eller varfor inte en hel varld - &n den forsta

gruppen.

Den senare gruppen, ar Sverige. Sverige ar mangfald. Har lever nu méanniskor fran
nastan hela varlden. Manniskor som delar den svenska kulturen, men som aven bar med
sig andra kulturer och synsatt.

e Invandrare kommer att sta for 90 procent av befolkningstillvaxten i Sverige fram till
2020.

e Invandrare fran Mellanostern och Nordafrika har som grupp, okat sin kopkraft med
over 30 procent pa tre ar.

« Den méngkulturella marknaden for livsmedel uppgar till drygt 14 miljarder kronor per
ar, vilket omfattar 12,7% av den totala livsmedelskonsumtionen i Sverige.

e Marknaden for klader och skor uppgar till 7,25 miljarder, vilket omfattar drygt 14
procent av den totala konsumtionen.

 Utomnordiska invandrare spenderar 14% mindre an svenska hushéll pa tobak och 30
procent mindre pa halso- och sjukvard, men 11% mer pa klader och skor.

*Kalla Timbro, www.timbro.se
Med en mix av manniskor frdn hela varlden, har vi nu ett unikt historiskt tillfalle att nd en

varld dar stor forandring sker. Vi har all méjlighet att pa basta satt etablera oss genom
personliga natverk i de delar av varlden dar den storsta utvecklingen sker.

Allt vi behéver gora ar att jobba tillsammans. Samarbeta. Fokusera pa mal. Satta
strategier och planer som tar hojd - med ambitionen att aterta glansen fran fornstora
dagar. Vill du?
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7.1 Vard & omsorg

Den privata varden omsatter 6ver 35 miljarder i Sverige varje ar. Som exempel kan
namnas att aldreomsorgsforetagen far en budget om cirka 700 000 kronor per ar for att
ha en boende i ett aldreboende. Aldreomsorgen kan goras battre, trivsammare. Har rader
numer en hel del privata foretag och den aldre personen kan sjalv valja var han eller hon
vill bo ndgonstans.

Ett stort antal féoretag med sprakmatchning inom varden har startat och fler och fler
erbjuder tjanster som ar kundanpassade efter ett Sverige med méangfald.
Utvecklingsbehoven héar ar stora, men i resten av varlden ser man avundsjukt pa svensk
omsorg och vill lara sig att anpassa sina system efter det som fungerar sa bra. Har finns
alltsa stora exportmdjligheter - i form av utbildning i metod och organisation till exempel.

En erfaren branschentreprenor har berattat att lonekostnaderna utgor den storsta
utgiften inom aldreomsorgen. Samtidigt kan langtidsarbetslosa anstallas till halva priset.
Hur skulle ett foretag inom aldreomsorgen som valjer att anstalla 80 procent av sin
personal genom nystartsbidrag kunna ta hand om sina aldre? Troligen skulle mer
personal kunna anstallas, vilket skulle hoja servicegraden och maojligheten att spendera
mer tid med respektive person. Samtidigt skulle det

finnas utrymme att servera battre och godare mat, samt genomfora fler aktiviteter som
kraver budgetresurs. Har finns definitivt utrymme for fler aktorer!

Ett foretag som har spa-verksamhet i utlandet for aterhamtning i lugn milj6 efter en
operation, kan ocksa erbjuda sina tjanster till Landstingen, som garna handlar med
kvalité och prismedvetenhet. De koper garna till basta pris, sa lange leveransen haller
god kvalité. Manga blivande entreprenorer med natverk i exempelvis Polen och andra
lander med billigare drift har goda méjligheter att etablera sig inom omradet.

Las har 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 affarsidé

Det gar inte en dag utan att hundratals nya foretag lanseras pa internet. Den ena
foretagsidén smartare dn den andra. Det sdgs att Sveriges storsta foretag byggdes sen
innan 1950-talet, men det behover inte stamma. Skype, som erbjuder gratis telefoni
varlden over, byggdes pa nagra ar och saldes for 6ver 20 miljarder. Nyligen lanserades
Spotify som erbjuder gratis lyssnande av nastan all varldens musik med reklam da och da,
som i kommersiell radio. Nyligen lanserades en butikslosning i Facebook, som har over
300 miljoner anvandare, dar kunden kan goras till saljare eftersom kunden far en
kommission om man berattar for sina vanner att man handlat.
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Den sékraste vagen for framgéangsrika lanseringar pa internet verkar vara att forenkla
och leverera tjanster nara kunden som gor livet lattare, bekvamare och lite roligare.
Utvecklingen kommer aldrig ta slut och det finns inget som sager att din idé inte ar den
som forandrar varldens satt att agera framover.

7.3 Sociala Medier - grunden for tusentals nya foretag

De sociala medierna skapar forutsattningar for tusentals nya foretag bara i Sverige.
Omstallningen ar minst lika stor som nar Internet var nytt. Alla foretag, organisationer
och kommuner skulle ha en ny hemsida.

Nu star de infor samma utmaning, igen. Men mediet kraver en annan typ av kompetens,
en social och kommunikativ kompetens som kraver hantering och kommunikativ féorméaga
i realtid. Om ett foretag lanserar nagot nytt i en Facebook-grupp som nar, sag fyra
miljoner manniskor, sa kan en trupp med tusen personer behovas for att kunna hantera
den kommunikativa trafiken som uppstar. Innehallet maste vara ratt. Lyhordheten hog.
Transparensen total. Det staller helt nya krav pa foretagen som inte langre kan goéra vad
som helst utan att det avsldjas och det kan fa kostsamma konsekvenser. De sociala
medierna utgor ett verktyg for riskmanagement och kundrelationer i en aldrig tidigare
skadad omfattning.

I princip alla foretag och organisationer som vander sig till allmanheten eller delar av
allmanheten behover utveckla nya kommunikationsstrategier och anstéalla eller anlita
konsulter for genomforandet av strategierna.

7.4 Att starta en tidning

Det startar hundratals nya tidningar varje &r i Sverige. Annu ar det dock f& som
rapporterar om vérlden till Sverige fran lander som ligger utanfor Europa eller USA. Det
snabbaste sattet att lansera nya media ar via Internet och reklam kan vara det som
finansierar verksamheten. Volym och ett stort antal besokare ar ett krav.

7.5 Rekrytering & bemanning

Manniskor behover jobba och eftersom Arbetsformedlingens databas inte fungerar som
exempelvis Linkedin.com sa finns en rekryteringsbransch i Sverige som omsatter nio
miljarder. I rekrytering brukar féretagen betala fran 15 000 kronor till 150 000 kronor for
en rekrytering av ratt kompetens till ratt position.

Aven bemanningsbranschen som hyr ut folk ar lukrativ och att hyra ut en person brukar
ge 30 procent av kostnaden till verksamhetens drift. Man raknar sa har: 16n * 1,6
(arbetsgivaravgift, skatt och semesterersattning) * 0,3 (tackningsbidrag/vinst).

Behovet av foretag som specialiserar sig pa mangfaldsrekrytering ar stort. Varje kommun
i landet, utom mojligtvis Botkyrka kommun, behover bli battre att rekrytera personal som
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aterspeglar befolkningen. Merparten av privata foretag har standigt behov av ny
personal. Inom tva ar kommer det stora generationsskiftet da ett gigantiskt antal chefer
gar i pension och ska ersattas av ny personal. Redan nu behovs darmed ocksa
chefsutbildningar i en aldrig tidigare skadad skala.

7.6 Byggbranschen

Byggbranschen omsétter flera miljarder varje ar. Peab till exempel, som ar ett av Nordens
ledande bygg- och anlaggningsforetag, har en omsattning overstigande 35 miljarder
kronor och cirka 13.000 anstallda.

Inom byggbranschen finns massa behov som ingen annu har tackt. Som exempel ska ett
stort antal hus miljocertifieras och det finns fa som ar auktoriserade for att genomfora
dessa miljocertifieringar, for att inte namna de renoveringsbehov som behovs for att na
de nya miljokraven.

Om du vill, kan du lasa ndgra uppsatser om byggbranschen har: http://www.uppsatser.se/.
Och missa inte Sverige Bygger samt rapporten Hoppa 6ver lagkonjunkturen. Den har ratt
attityd till tillvaratagande av maojligheter.

Du ser den hér: http://www.sverigebygger.se/temp/HoppaOverLagKonj.pdf.

7.7 Livsmedelsindustrin

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

Svensken ar nyfiken och gillar att préva nya matupplevelser. Idag anser manga att kebab
ar svensk husmanskost, och att renskavskebab ar norrlandsk husmanskost. Den
mexikanska tacon ar ganska ny och mexikansk, men nu finns en svensk med platt botten
som inte draller. Mexikanskt + Svenskt = gott och ordning och reda.

Namir Zetali har skapade sin egen Halalkott-tillverkning nar han inte fick svensk
lakarlegitimation. Nu omsatter han 150 miljoner kornor och bygger en fabrik i Smaland
for 17 miljoner kronor. Han namnde att cirka 1 miljard muslimer sakert skulle uppskatta
om det fanns barnmat med halalkétt i. Du vet san barnmat i burk som finns i handeln, fast
med halalkott. Vilken marknadspotential!

I livsmedelssammanhang skulle Sverige kunna utgora en testmarknad. Det finns ju
manniskor fran alla kulturer héar i Sverige och vi har all moéjlighet att ta fram hallbara
koncept, anpassade for en global marknad pa kort tid. Det finns ju manga stader i varlden
som har storre befolkning &n hela Sverige. Vi maste tanka lite storre - som vikingarna.
Det ar bara att ta for sig, fast utan vapen, med ratt erbjudande till ratt kund.

Lar dig mer om mojligheterna har: www.li.se, sarskilt under kapitlet om nya
konsumtionsmonster och har: 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 mangfald. En stor
del av aktorerna inom handeln har inte insett att marknaden ar mangfaldig och att
svenskar gillar att prova nya saker. Samt att likabehandling och vardigt bemotande ar
viktiga faktorer for goda kundrelationer.

Inom butik & handel, liksom inom livsmedelsindustrin, kan Sverige i manga sammanhang
ses som en testmarknad. Har satter bara fantasin gransen. Lar dig fran Dani Evanoff som
startade sin stora karriar genom att salja sockervadd - att allt a&r mojligt. Eller fran Ayad
al Saffar som kopte billiga klockor i Libyen och sédlde dyrare i Sverige, att det ar du sjalv
som ar vagen till framgang. Det handlar mest om att vaga och att jobba hart!

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

7.9 Transport

Transportindustrin ar standigt i behov av cirka 15 000 personer, c-kortchaufforer har
néastan alltid en jobbgaranti. I gruvan i Kiruna far den med C-kort en 16n pa 34 000
kronor. Transport ar en av varldens storsta industrier och den som idag kan leverera mer
miljovanliga transporter med en hog kostnadseffektivitet far mycket att gora.

7.10 Banker

F& invandrare i Sverige ar nojda med hur de bemots av svenska banker. Aven om vissa
banker har borjat komma igang med sitt mangfaldsarbete finns mycket attitydarbete kvar
att gora. Behovet av nya banker har ocksa efterlysts.

Grameen Bank grundades av Muhammad Yunus och arbetar med microlan. De har ranta
pa sina lan men inte samma krav pa sakerhet som de svenska bankerna. Svenska banker
lanar bara pengar till den som redan har pengar, vilket kan tyckas ironiskt eftersom man
inte borde behova

pengar om man redan har tillrackligt. Men mycket vill ha mer och det ar sant att det
kostar att vaxa.

Den som startar Sveriges nya bank, och som forvaltar den verkliga entreprenorskraft som
finns i landet kommer inte bara att genast vinna lojalitet och fa ett starkt varuméarke.
Banken kommer dessutom att hyllas som nationalhjalpte, som mojliggoraren. Till dess far
vi entreprendérer trolla och jobba fem till tio ganger hérdare an en statligt- eller
bankanstalld.
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KAPITEL 08 / 30

Intervjufragor och sammanfattande
kommentarer

De entreprendrer som vi har intervjuat ar alla framgangsrika pa sitt satt och har funnit
olika vagar till framgang. Det finns dock ett antal parametrar som ar gemensamma i
entreprenorskapet och dessa kommer att belysas extra.

I intervjuerna med entreprendrerna har vi stallt ett antal fragor i syfte att finna ett
monster och en gemensam vag for den invandrade superentreprenoren. I det foljande kan
du se vilka fragor vi stéallde och forfattarens kommentarer kring svaren fran
entreprenorerna. Alla fragor ar inte besvarade av alla entreprendrer, och intervjuerna har
inte genomforts pa samma satt.

Fragorna som vi har stallt ar fragor som du ocksa kan stalla till dig sjalv i ditt eget
entreprenorskap.

8.1 Vem ar du? Om forebilder, drommar, bakgrund &
utbildning

Det ar viktigt att ha forebilder redan tidigt i livet. I intervjuerna visar det sig att de flesta
av entreprenorerna har haft forebilder redan i tidig alder, antingen inom familjen eller i
deras direkta omvarld. Behovet av forebilder som praglar individen i ett tidigt skede i
livet kan inte nog understyrkas. Skolan borde i ett tidigt skede undervisa exempelvis
kring olika forebilders liv och vég till framgang. Ingvar Kamprads livsbok borde bli
standard laromedel i skolan, liksom ett hundratal andra entreprenorer och ledare.

De intervjuade entreprendrerna drivs av sina drommar, men fa har natt sin framgang
genom att forverkliga just de drommar som de hade som barn. Daremot ar det viktigt att i
ett tidigt skede arbeta for att forverkliga sina drommar. En stor del av entreprendrerna
har tidigt varit aktiva inom idrott, borjat hjalpa till i familjeforetaget eller arbetat extra.
Andra har engagerat sig i olika organisationer eller politiskt. Att arbeta for att forverkliga
sina drommar, blir darfor tidigt ett monster och individen far omfattande erfarenheter
kring vad som kravs for att forverkliga sina drommar. De ger fordelar gentemot de
entreprenorer som borjar i vuxen alder - de ar ofta mycket mer naiva och gor fler onddiga
misstag an den som borjat tidigt.

Bakgrunden har inte haft relevans for vilken affarside som har genomfort, den ar daremot
relevant som drivkraft. Gemensamt for flera av de intervjuade entreprenorerna ar, att de
haft en inte helt tillfredsstallande ekonomisk situation i sin barndom, de kanske har flytt
fran ett land, hade oftast hart arbetande foraldrar och kanske kompisar som har haft det
mycket béattre stallt. Fattigdom kan alltsa vara en bra motivator.
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Andra vagrar helt enkelt att ge upp, och forverkligar inte bara sina egna drommar utan
aven sina foraldrars drommar. Den som har foraldrar som inte lyckats forverkliga sina
drommar till fullo kan ofta kanna annu starkare drivkraft att lyckas - som vore det en
trippel drivkraft i att dels vara tavlingsmanniska, vilja imponera och visa sin fardighet for
sina foraldrar och att samtidigt skapa trygghet at sig sjalv och sin familj.

Det finns inte lika starka samband mellan skola och utbildning bland entreprenorer som
bland intraprenorer. De som har hogre akademisk utbildning valjer emellertid oftare att
gora karriar inom ett stort foretag medan de som inte har samma hdga utbildning oftare
skapar sitt eget foretag. Oavsett bildning sa ar det avgérande med vilken energi som
saker och ting genomfors, med vilken ambition och med vilken drivkraft. De som jobbar
hardast och mest malmedvetet ar oftast de som ocksa lyckas bast. Ett matt av
streetsmart-attityd ar ocksa relevant. Det ska ocksa sagas att de entreprenorer som har
hogre utbildning ofta driver verksamhet som kraver avancerade specialkunskaper.

8.2 Att vara entreprenor - om erfarenhet, varderingar och
drivkraft

Det ar fa av de intervjuade entreprenorerna som har gjort stor framgang direkt. Det kravs
erfarenhet och lardomar. Det kréavs tid att lara sig av sina misstag och trana pa
forhandling, foretagsledning, analys av problem och framforallt att fokusera pa affaren.
Ofta tar det sju till tio ar fran det att en person har bestamt sig for att bli entreprenor, till
det att denna har fatt ett verkligt genombrott och lyckats bygga nagot stort. Det betyder
inte att tillvaron fram till det stora genombrottet varit misslyckad. Alla resor borjar med
ett forsta steg. Det indikerar snarare att de forsta inte var sa lonsamma som den idé eller
det koncept som tillslut gjorde entreprenéren mycket framgangsrik. All utveckling sker
ocksa genom att individen bygger erfarenheter i en viss bransch eller inom ett omrade,
och forvaltar dessa erfarenheter i sitt nasta foretag.

Den framgéangsrika entreprenoren har i 99 fall av 100 mycket sunda och goda
varderingar, och en hog etik och moral. Han eller hon haller sitt ord och vet att man &ar
det man gor. Varlden ar liten och alla som skoter sina kort ratt kommer forr eller senare
att sla igenom. Den som inte beter sig pa ett bra satt kommer daremot att vara kand for
just detta och blir naturligtvis hindrad fran att na framgang. Det finns tyvarr ett fatal
lurendrejare som lyckas fuska sig fram och som haller en l4g moral. Men sanningen
kryper alltid fram forr eller senare och pa vilket satt ska man da vara stolt 6ver sitt
arbete?

Det som driver manga av de intervjuade entreprenorerna ar tavlingsinstinkt och en
ambition om att fa en dragligare tillvaro. Men det ar sallan som pengarna i sig ar den
enda drivkraften. De flesta framgangsrika entreprenorer har en passion till sitt
entreprenorskap. En passion som gor att han eller hon standigt vill utvecklas, dag som
natt, och lagga ner den tid och kraft som kravs for att na en viss grad av framgang. De
tycker om sitt arbete, de alskar sin uppgift, de andas med sin drom och sitt foretag, och
inget kan stjalpa denna kraft.
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8.3 Verksamhet - om branscherfarenhet, affarsidé, strategi
och beslut

Vilken bransch du verkar inom har inte sa stor betydelse. Det ar daremot viktigt att du
kan din bransch. De intervjuade entreprenorerna har darfor skaffat sig erfarenheter inom
en bransch genom att arbeta hos arbetsgivare inom branschen. Nar han eller hon sen kan
branschen inifran,

kan arbetsgivaren erbjudas ta del av den utveckling som intraprenoren erbjuder, eller sa
kliver entreprenoren av och startar eget.

Om du inte har erfarenhet fran den bransch som du &r intresserad av, sa se till att skaffa
det! Entreprenorer skaffar sig ofta erfarenhet parallellt med att de bygger sitt
entreprenorskap. Detta kan medfora stora merkostnader och dyra misstag, men a andra
sidan finns ingen skola som ar battre an livets skola.

Gemensamt for de flest affarsidéer ar att de antingen l6ser ett problem, utvecklar en
produkt till det battre, eller tillgodoser ett behov som marknaden inte ens visste fanns
eller som branschen i 6vrigt inte levererar. Om du jamfor med en Volvo sa var skapandet
av den sékraste bilen ett sddant exempel eftersom kunden vill 6verleva en krock. Dar
levererade Volvo tidigt nagot som de andra inte levererade. Daremot var de sena i att
forsta att kunden ocksa ville att bilen ska vara miljévanlig och da forlorade de en stor
marknad eftersom det var andra bilproducenter som insag detta tidigare, samtidigt som
aven dessa bilar blivit sakra.

Upphovet till affarsidén kan uppsta nar som helst. Oftast uppstar det i samband med att
individen ser ett problem, antingen i en bransch eller i vardagen. Losningen till problemet
ar affarsidén. Det som du kan vara till nittionio procent séker pa ar, att det nastan alltid
finns andra som har sett samma problem och som har tankt pa exakt samma losning som
du. Men det ar den som forverkligar l10sningen som ar entreprenoren, inte den som bara
tankt: "det dar skulle man gora”.

De flesta entreprendrer agerar i nuet och med kraft. De tar reda pa vad som behovs for
att kunna genomfora sin idé. En del som ar mer larda tar ocksa alltid fram data kring
marknadens behov, gor konkurrensanalyser och dylika innan de satter sig och snickrar
allt for mycket pa sin idé. Pa sa vis sparas tid och besvar.

Utan en strategi och ett strategiskt tankande ar det inte manga som lyckas. Hur ska
produkten marknadsforas? Hur ska den presenteras for kunden? Vilket namn ska den
bara? Hur mycket ska vi tjana per sald produkt eller tjanst? Ska vi tavla med kvalité eller
pris eller bade och? Vad ska produkten kosta? Hur tjanar jag mina pengar - pa produkten,
tillbehor eller kringtjanster? Hur skalar jag upp den héar verksamheten om efterfragan
okar? Kan vi mota marknadens behov? Finns det verkligen ett behov? Vem ar kunden?
Hur tar jag reda pa det? Finns det andra kunder &n de som jag tankt? Det finns ett stort
antal fragor som entreprendren maste stalla till sig sjalv och till potentiella kunder. Det &ar
ocksa bra att testa sin produkt eller tjanst pa ett antal kunder innan man lagger ner for
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mycket kraft pa den.

De flesta entreprendrer har haft helt avgorande ogonblick dar de vet att ett felaktigt
beslut kan leda till konkurs eller icke-succé. I dessa 6gonblick galler det att vara samlad
och lugn. Att prioritera det langsiktiga framfor det kortsiktiga, och att vara sund och
verklighetstrogen. Och samtidigt vaga utan att vara galen, eller att vara galen nar ingen
annan hade vagat.

Det ar svart att sdga vad som ar ratt eller fel i dessa avseenden. Det som ar sakert ar
emellertid att ingen annan an just entreprendren ar den som oftast sitter pa mest kunskap
for att kunna fatta

ratt beslut. Och inget ar sakrare an att den som entreprendren har att tacka nar
framgangen val ar nadd, kanske just for att detta beslut fattades, ar han eller hon sjalv.

Som entreprenor och nyforetagare moter man standigt ménga utmaningar. I den svenska
skolan ges bara kunskap om entreprenorskapets forutsattningar inom Ung
Foretagsamhet och som vuxen finns ett flertal aktorer som stodjer nyforetagare, men de
flesta kanner inte till var de finns eller hur de ska komma i kontakt med dem. Som
invandrare kan utmaningen att starta féretag kdnnas &n mer utmanande, da avsaknad av
natverk, okunskap och ett generellt sett storre ifragasattande fran samhalle, banker och
investerare, utgor stora och vanliga hinder for den blivande foretagaren med
invandrarbakgrund. Hinder som maste overvinnas av dig som vill bli entreprenor.

8.4 Uppstart - om affarsplan, finansiering & marknadsforing

De intervjuade entreprendrerna ar eniga - en affarsplan ar ett maste. I den tanker man
igenom sin verksamhet och strukturerar verksamheten. Det ar viktigt att sa tidigt som
mojligt se de olika sammanhangen i verksamheten, hur olika processer paverkar
varandra. Affarsplanen ar ett levande dokument. Det ar fa verksamheter som blir exakt sa
som affarsplanen beskrivit, men genom att standigt uppdatera och utveckla affarsplanen,
har man lattare kontroll over verksamheten och insikt i vad som behover goras.

De flesta entreprendrer har god formaga att leva sig in i kundens varld och varderingar.
Den som gor det béast, ar ocksa den som ocksa har storst chans att na kunden med ratt
produkt eller tjanst.

Forsaljningen ar central i alla foretag. Utan forsaljning inga pengar. Utan pengar ingen
lon och inget foretag. Det spelar ingen roll hur bra produkt du har om du inte kan salja
den. Daremot kan man salja det mesta, och de som ar riktigt bra saljare kan ofta skapa
framgang med sina féretag aven utan att ha sarskilt unika produkter eller tjanster. Aven
om det naturligtvis ar bast att ha bade och.

Satten att skaffa finansiering har visat sig vara varierande. En del av de intervjuade har
tagit fram sin produkt och salt den tidigt, till och med redan innan den ar klar. Andra har
hittat finansiarer genom Almi, Tillvaxtverket, ovriga entreprenorsstodjande
organisationer eller vanner och bekanta. En del fann natverk av andra aktorer inom
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samma bransch och erbjods delagarskap. Och ett fatal fick finansiering via en bank.

Entreprenorens kommunikation ar helt avgorande i alla sammanhang. Det kan vara hur
du sjalv kommunicerar med omvérlden, vad din kommunikation utstralar, om det ar en
vinnarprodukt, en exklusiv tjanst eller bara billigast, en modern produkt eller bara
nodvandig, ett maste eller nagot extra utover det normala. Baserat pa vilka behov du vill
anspela pa valjer du din kommunikation. Den erfarne séljaren kan vélja att kommunicera
pa olika satt med olika kunder i olika moten, och den erfarna entreprenéren kan
kommunicera med manniskor ur alla samhallsskikt. De intervjuade entreprenorerna
beréattar ocksa om att mojligheterna att kommunicera mer traffsakert 6kar om du har ett
mangfaldigt team eftersom de forstar fler malgrupper. Ett team bestdende av exempelvis
bara tekniker, eller mammor eller muslimer kan

ocksa vara extra bra i ett sammanhang da man vill lansera en produkt eller tjanst till
samma malgrupp som det enfaldiga teamet utgor.

PR ar det mest kostnadseffektiva sattet att na en marknad. PR star for Public Relations
och handlar oftast om att fa journalister att skriva om din produkt eller tjanst. For att fa
bra utfall maste du eller din produkt utmérka sig namnvart fran andra produkter eller
tjanster. Att annonsera ar daremot dyrt, men kan ibland vara nodvandigt. Det finns ingen
garanti for att din annons kommer att sla igenom - ingen annan garanti an att det kommer
att kosta pengar. Men de flesta kan rakna hem sin annonsinvestering genom ett okat
antal kunder. Glom da ej att mata vad annonsutfallet har gett, inte heller vad det har
kostat att annonsera. Det ska réknas av fran kostnader innan man raknar ut vilken vinst
som genererats.

8.5 Forsaljning, kundvard & klagomalshantering

Gemensamt for de intervjuade entreprenorerna ar att alla uttrycker vikten av en
fungerande saljorganisation. Oftast fungerar entreprenoren sjalv som saljare av sin
produkt eller tjanst, men ibland laggs det ut pd ndgon annan - man anstaller eller gor en
riktigt duktig saljare till delagare. Organisation, taktik, erbjudandets utformning, om det
ar latt eller svart att fatta beslut, om man forstar erbjudandet, om det uppfattas som dyrt
eller billigt, hur lang férsaljningscykel man har fran erbjudande till pengar pa kontot - det
ar alla parametrar som du maste ta stallning till och férsta innan du skapar din tjanst eller
produkt. Nar och hur man tar betalt ar ocksa av stor betydelse, liksom vilka kostnader
som priset ska tacka. Vi aterkommer till det i varje intervju.

Utan kunder - ingen forsaljning. Det ar dyrt att skaffa nya kunder och mycket billigare att
behalla de som man redan har. Den som har en langsiktig plan vet ocksa att en ngjd kund
ar den basta marknadsforaren. Det finns inget som slar att en kund sager att ens produkt
eller tjanst ar bra - eller bast. Eftersom det ar gratis ar det ocksa den billigaste
marknadsforingen.

Foljande utmaéarkta statistik finna att lasa pa awardit.se:
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Det kostar 5-10 ganger sa mycket att fa in en ny kund som att behalla en befintlig.
(Emarketer) 20% av kunderna star for 80% av vinsten. 30% av kunderna ater dessutom
upp vinsten som genereras fran de resterande 50% av kunderna. (Pareto-principen och
prof. Philip Kotler) Aterkommande kunder spenderar 67% mer och &r mer lénsamma.
(Bain & Company) En okning av aterkopsgraden om 5% leder till en vinstokning pa
25-100%. (Bain & Company) En okning av aterkopsgraden om 5% leder till 75% 6kning av
kundens livstidsvarde i de flesta foretag. (Bain & Company) En minskning av
kundbortfallet med 5% leder till en vinstokning pa 25-85% beroende pa bransch.
(Harvard Business School) Om du hamnar ett par procent bakom dina konkurrenter nar
det galler kundlojalitet s& kommer din verksamhet att ga under. (Accenture) Efter 10 kop
har en kund rekommenderat upp till 7 potentiella kunder. (Bain & Company)

Alla dessa fakta understoder teorin om att du gor bast i att varda och ta hand om dina
kunder. Darfor ska man ocksa uppskatta och tacka for klagomal - de ger dig mojlighet att
utveckla din verksamhet och forbattra den. En kund som klagat, som man har lyssnat pa
och visat uppskattning gentemot samt atgardat en eventuell brist , blir oftast en
stamkund. Eftersom kundens fortroende starks nar du visat att du har formagan att losa
kundens problem samtidigt som du har visat att du tycker kunden ar viktig.

8.6 Affarsetik

Alla entreprendérer som intervjuats har en gemensam syn pa svensk affarsetik: Moralen ar
och maste vara hég och att det ska ga att lita pa ingangna 6verenskommelser. I de allra
flesta fall ar det viktigt med avtal och overenskommelser, men framforallt att det som
overenskommits halls fran alla parter. Faktum ar att svenskens affarsmoral och etik ar
kand i hela varlden for att vara valdigt h6g. Svenska produkter ar ocksa kanda for att
halla hog kvalité. Detta gor att svenska produkter och tjanster ofta har det ganska
forspant i internationella sammanhang. Men vi kan inte leva pa rykten och maste standigt
utvecklas och tanka nytt.

8.7 Syn pa banker, forsakringsforetag och ekonomikonsulter

Bara en av de entreprendrer som har intervjuats, har en mycket positiv syn pa svenska
banker. De flesta tycker att bankerna har ett trangsynt synséatt pa entreprenorskapet , ar
for lite riskbenagna och for misstanksamma: "De ar dina vanner i medvind men din fiende
i motvind”. De flesta framgangsrika entreprenorer har trots detta en god relation med sin
bank. Det vill saga att banken ofta stodjer entreprencrens affar, men bara sedan
entreprenoren sjalv bevisat affaren, blivit framgangsrik samt uppvisar en god ekonomisk
historik. I expansion fran litet till stort foretag, kan banken utgora en viktig partner som
kan erbjuda krediter.

Det ar fortfarande sa att det ar fa banker som vagar ga med en entreprenor i hans eller
hennes satsning i ett tidigt skede, oavsett vilka papper eller dokument som visas upp. Om
din affarsidé ar helt ny ar det i princip omajligt, eftersom banken behover referenser fran
andra som har lyckats i samma bransch for att kunna fatta ett beslut. Bankerna sjalva
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pastar att det ska racka med att visa upp en hallbar affarsplan, men de samlade
erfarenheterna visar att det ar mycket fa personer inom bankerna som lever upp till att
vaga satsa pa en entreprendr i de initiala skeden dar kapitalet behovs. Entreprenoren ar
daremot valkommen tillbaka for att visa upp ett positivt resultat nar affaren fungerar.

Flera av entreprendrerna har moétts av negativa attityder fran banker, men det ar ocksa
kant att de allra flesta banker arbetar med ett attitydforandringsarbete. Det grundar sig
naturligtvis i det faktum att invandrare startar sa manga foretag och att bankerna vill ha
dessa foretag som kunder. SEB har strategin att 20 procent av personalen ska ha annan
etnisk bakgrund an svensk. Bankerna i andra lander verkar vara mer samarbetsvilliga an
svenska banker. Det finns ocksa ett storre urval av banker i andra lander, dar olika
banker specialiserar sig inom olika omraden.

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

De intervjuade entreprenorerna har en positiv syn pa ekonomikonsulter och sager att det
ar val varda investeringen dven nar man anlitar en dyrare konsult. Det ar sa viktigt att ha
ordning pa ekonomi, redovisning, inbetalning av skatter, ekonomisk planering och i det
sammanhanget utgoér den ekonomiske radgivaren ofta en sa viktig resurs att man inte
klarar sig inte klara sig utan honom eller henne. Det ar ocksa standigt nya regler och
lagar att forhalla sig till, och om entreprenéren sjalv ska halla reda pa allt detta, blir det
inte mycket tid over for sjalva affaren.

Aven om stor del av den ekonomiska redovisningen oéverlats till ekonomikonsulter har de
flesta entreprenorer fullstandig insyn och kontroll over sin ekonomi. De som har bast
kontroll 6ver sin ekonomi ar ocksa ofta de som bast lyckas att bygga en hallbar ekonomi i
sitt foretag.

Ingen av de intervjuade entreprenérerna har varken nagra sarskilda erfarenheter eller
kanner nagon sarskild lojalitet med nagot forsakringsbolag. Det ar forvanansvart hur
obetydliga intryck forsakringsbolagen gjort. Har ser den utpraglade entreprenoren
naturligtvis en maéjlighet att ta en stor andel av marknaden, da befintliga aktorer
uppenbarligen inte gjort sitt jobb.
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KAPITEL 09 / 30

Invandrade entreprenorers
erfarenheter och inspiration

En van i Bolivia som har genomfort enorma projekt som alla trodde var omajliga, sa i sin
forsta mening till mig: “Ivan, the world is divided between bullshitters and doers. Which
kind are you?”

Det ar ocksa fragan som du ska stalla till dig sjalv - om du vill bli entreprenor eller inte?
Gemensamt med de flesta entreprenorer ar att de tagit tanke till handling sedan
barnsben. Det finns alltid minst tio men ocksa upp till flera tusen personer som har exakt
samma affarsidé som du har. Snart kommer nagon att gora verklighet av den idén, kanske
har ndgra redan gjort det. Men vad gor det? Det &r inte idén som &r det stora. Det ar att
gora den till verklighet. Att ta fram en produkt eller tjanst, erbjuda den till en marknad, fa
kunder att betala for den. Kunna driva en verksamhet och plocka ut en 16n med din
produkt eller tjanst som intaktskalla.

Du ska nu fa traffa flera entreprendrer med invandrarbakgrund som har gjort just det -
tagit sin tanke och gjort verklighet av den. Enjoy!

9.1 Godisprinsen Dani Evanoff

Danis familj flydde fran Libanon via Grekland dar en van hjalpte dem till Sodertélje. Han
var bara atta manader nar han kom hit till Sverige, och sattes da i karantan. Forsta
spraket han larde sig var libanesiska, det andra syrianska och det tredje spraket blev
svenska. Han minns en farbror som, nar han var fem ar gammal, fragade Dani varfér har
pratade svenska. Det var omajligt att koppla sig till den svenska kulturen.

Under intervjun uttryckte Dani en oro - alldeles for manga invandrade lever i en egen
community, en bubbla déar visionen om en resa tillbaka till hemlandet hindrar dem frén att
acceptera det faktum att de lever har. Barnen tvingas ta ansvar for sina foraldrar,
eftersom de blir de enda som kan kommunicera med omvarlden. Barnen blir chefer for
sina foraldrar och tvingas ta mycket

ansvar och hantera all administration med samhallet. For Danis del kom raddningen nar
familjen flyttade till Varby Gard. Det var dar den verkliga integrationen borjade.

Som liten hade Dani inte manga drommar. Han sager att drommar och visioner ar en
formén for den som inte ar fullt upptagen med att 6verleva och klara dagen. Men en
destruktiv omvarld kan foda en drivkraft och en vilja att forandra och ta sig vidare.

Som ung var forebilderna Bruce Lee, en landslagsmalvakt och nadgra av de narvarande
vuxna i naromradet. Tyvéarr dven en lokal gangsterkung. Pa senare tid har en stor forebild
funnits i Richard Branson, superentreprenoren, vars bocker ar givande och inspirerande
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att lasa for varje entreprenor.

I princip alla Dani kande péa den tiden var arbetslésa. Han sjalv tog sitt forsta riktiga jobb
som 19- aring. Han var med i starten av projektet Lugna Gatan och syftet var att driva en
brottsforebyggande verksamhet. Dani blev verksam i Fryshuset och ar idag delaktig i
arbetet som styrelseledamot.

Entreprenoren Dani Dani strartade sitt forsta foretag 2000, men 2003 startade Evanoff
Production Company. Idén vara att producera sockervadd och sélja pa burk till
dagligvaruhandeln. Upphovet till idén var enkel: om folk &r glada nar de ater sockervadd
pa tivoli, blir de glada nar de ater sockervadd hemma ocksa.

Dani hittade en lokal om 74 kvm som han kunde hyra billigt. Lojala medarbetare sokte
han bland vanner. Brorsan som var 19 ar, arbetslos och avdankad it-konsult fick halla i
teknik och administration. Snart insdg de att de aven behovde en koksméastare och sa
rullade det igang.

Teamet testade och gjorde fel, men larde sig mycket om produktion, processer,
paketering, distribution och fakturering. De salde sockervadd till Mustafas Livs, landsméan
och lokala handlare. Alla tyckte att Dani var bade rolig och originell som bara salde en
produkt, och utan att veta det byggde Dani just da sitt varumarke.

Dani motte kunderna pa kundernas vis. Han larde sig deras behov. Larde sig tanka som
dem. Besokte caféer, krogar, handlare, lyssnade och tog sig tid att férsta kunden. Genom
att grava skall du finna! Ju mer du finner, ju mer inser hur lite du vet. Men Dani ar fostrad
att vara granslos, att inte se hinder, utan ga runt dem.

Efter en trog start borjade ordrarna trilla in. En dag kom en order pa 32 pall sockervadd
fran en kund - det motsvarade 60 000 burkar. Hyresgéasterna i huset dar produktionen
holl till klagade pa sockerdoften och Dani insdg sitt forsta misstag: Att skriva ett tre ars
kontrakt. Vissa kunskaper ar mer dyrkopta an andra. Verksamhetens utveckling gjorde
att Dani forstod att de maste leja ut produktionen och gora sig av med lokalen. Han insag
samtidigt att han framst var affarsman 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 1&g skatt
och goda

handelsforbindelser. Dani fokuserade pa det han var bast pa: att vara en affarsman.
Samtidigt var det viktigt att ha kunskaper kring produktion. I forhandling med
producenterna skulle han latt kunna bli bortkollrad annars.

Forsta aret omsattes 1,8 miljoner. Men Dani tréttnade pa bulgarerna. Nar han bestallt bla
sockervadd kom det vit och dom strulade ofta. Dani kollade med en polack och kopte en
egen fastighet pa 2000 kvadratmeter i Polen. Det var i en riktig hala. Han fick fastigheten
for 300 000 kronor och bildade ett polskt produktionsbolag. Andra aret omsattes 8,5
miljoner och de producerade sockervadd, fruktkola, kakor och annat. Dani tog hand om
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hela kedjan fran produktion till affar.

Prinsens vag till kungahuset Affarerna gick battre och battre, och verksamheten
genomgick en stark utveckling. Dani gjorde affarer med stolthet, gladje och glimten i
ogat. Handlarna tyckte de stack ut, var trevliga att ha att gora med och gav en hogre
servicegrad an andra leverantorer.

Fran borjan var drivkraften att driva en serios business och betala sin egen 16n plus
eventuell vinst. Det byggde en sjalvkansla att klara av det och Dani kande sig nastan
besatt av det han gjorde. Det ar en bra egenskap som entreprenor att brinna for det man
gor, andas sin verksamhet, vara besatt.

Nar han klarat de férsta malen och jobbade dygnet runt funderade Dani pa vad som skulle
kunna vara nasta steg, och bestamde sig for att utmana marknadsledarna som omsatte
700 miljoner kronor. Marknadsledarna hette Karamellkungen och Dani dopte sin
verksamhet till Godisprinsen. Han stallde in sig pa en stor fight och att vaxla upp. Och en
prins &r ju tronfoljare till en kung, sa namnet visade tydligt vilket mal Dani hade - att bli
marknadsledare.

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

Lycka foder framgang! Det har var den héaftigaste perioden i Danis liv. Tronfoljarna var
igang och de tog 13% av marknaden direkt. Forsta aret omsatte Godisprinsen 33
miljoner, andra aret 87 och tredje aret 180 miljoner med 8 miljoner i vinst. Efter tre ar
borjade det skaka i kungahuset som tyckte att Dani var en cowboy. Dom hade mycket
fordomar och trodde att Godisprinsen skulle ga i konkurs. Men ar fyra omsatte prinsen
320 miljoner - och kungen kopte upp prinsen, enligt modellen: “If you can’t beat them,
buy them”.

Nu finns nya utmaningar i att sla ihop de olika affarskulturerna. Dani behover inte jobba
langre om han inte vill, men han drivs av utmaningar och alskar att gora affarer. Danis
framgang praglas av att leva och agera nu, och att valja varderingar efter vem du ar - inte
utifrdn hur du vill uppfattas. Arlighet varar!

Dani om bankerna De ar dina basta vanner i medvind och din varsta fiende i motvind. Jag
kan inte rekommendera nagon bank - allt bygger pa relationer. Och bankens relation till
dig bygger pa livrem och héngslen. Rakna inte med ndgon storre lojalitet fran banken.
Den dag det gar daligt sa finns dom inte dar.

Dani om redovisningsbyraer Det ar jatteviktigt att ha en bra ekonomipartner som kan allt
och som du kan ha en 6ppen kommunikation med. Betala hellre mer och att det funkar an
tvart om. De ar oftast duktiga pa att forklara och om du sjalv ska halla dig uppdaterad i
allt far du inte tillracklig tid att gora affarer.
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Dani om affarsutveckling Den viktigaste affarsutvecklaren ar kunden. Lar kanna kunden!
Forsta kunden! Satt dig in i kundens verklighet. Lyssna pa kritik. Underlatta for kunden.
Andas med kunden. Anpassa din verksamhet efter kunden - och du har vunnit.

Dani om fordomar Dani triggas av fordomar och gillar att bevisa motsatsen. Om man ar
tavlingsméanniska sa kan du tanka att det ar som att spela fotboll pa bortaplan. Ga till dig
sjalv och jamfor innan du tar illa upp av fordomar. Alla har dem.

Danis rad till nyanlanda och entreprenorer med invandrarbakgrund 1. Lar dig spraket!
Sprak ar en maktfaktor. Jag har ingen utbildning, men kan kommunicera. Det ar mycket
viktigt. 2. Vaga bygga néatverk. 3. Framhé&v din kultur och det du star for. Det ar en
tillgang att vara invandrare. Du har fler synsatt, andra synsatt. 4. Tank efter - vad finns i
mitt hemland som behovs har? 5. Lar kanna kunden, forstd kunden 6. Vaga prova!

9.2 Maribel Alvarez starker affarsrelationerna

Jag ar fodd i Spanien, i Valencia vid medelhavet. I mina tonar ville jag géra nagot med
mitt liv och forbattra varlden och samhallet. Jag tyckte att det fanns mycket att forbattra.
Min far var aktiv som fackrepresentant och alla i min familj ar mycket medvetna och
kampar for arbetares rattigheter. I tio ar var jag involverad i politiken i Spanien. I min
ungdom var jag lite rebell och nar jag var 15 var jag emot det mesta som alla sa, och
ifragasatte den politiska farg som mina foraldrar da hade. Varfor var de sa sakra pa att
den sidan som de stod pa var béattre an den andra? Maribel ar jurist och kom till Sverige
pa studiebesok 1997 med en spansk grupp i en politisk ungdomsorganisation for att se
hur det svenska varlfardssystemet fungerar i jamforelse med det spanska. Da var Maribel
22 aroch akte tillbaka med bilden av Sverige som ett dromsamhalle. “Kanske for att jag
var ung och inte hade sett sa mycket. Jag kinde mig hemma hér redan efter en vecka,
men var inte intresserad att bo har”. Men Maribel ville veta mer om svensk kultur och

studerade bland annat alla Ingmar Bergmans filmer i Spanien. “Jag valde att studera
svenska for att jag var intresserad av den svenska kulturen, Sverige var mycket exotiskt
for mig. Bergmans filmer var sorgliga, men nar jag bodde i spanien sa upplevde jag att
filmerna var mycket djupa och intima. Karaktaren var annorlunda i jamforelse med
Spanien dar vi stravade vi efter jamlikhet och jamstalldhet. Sverige representerade det”.
“Jag ville ta en Master i Europaratt pa Stockholms Universitet, och efter det uppleva lite
aventyr. Jag tankte stanna i ett ar”. Men Maribel stannade langre och startade Teranga
Relocation Services. Teranga ar ett ord fran Senegal som betyder att personer fran alla
kulturer och med olika bakgrund ska bo i ett harmoniskt samhalle. "Jag upplevde att det
var ganska svart. Det var inte latt att hitta bostader i Sverige”, sager Maribel. “Eftersom
jag sjalv varit nyanland i Sverige visste jag vilken hjalp man behover nar man kommer till
ett nytt land. Sa jag hjalpte anstéallda pa olika foretag som anstallts fran utlandet med att
hitta bostad, dagis, bygga natverk och etablera sig i samhallet”.

Maribel berattar vidare: “Nar man utvecklar en affarsidé och satter igang, sa utvecklar
man sin affar hela tiden. Och sa traffade jag en kollega pa en business-blinddate genom
en gemensam bekant som satte ihop oss. Vi borjade brainstorma. Jag gillar svensk kultur
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och hon éalskar den spanska kulturen. S& vi ar som Yin & Yang. Hon hade ocksa eget
foretag men vi utvecklade var affar och fragade oss vad det svenska samhallet behover.
Och vi kom fram till att Sverige kan bli ett battre land for de som kommer hit pa besok.
Det vill sdga - vi i Sverige kan bli battre pa att ta hand om vara géaster”.

Maribels affarsidé Oka forutsattningar att lyckas med affarer. Starkta affarsrelationer
som i manga kulturer ar mer personligt relaterade. En battre helhetsupplevelse av
Sverige som de kommer att minnas och fa dem att vilja komma tillbaks. Teranga
Relocation Services stodjer utlandska och svenska foretag med fokus pa affarsresande,
exempelvis en VD fran ett bolag i Kina. De ser bara en flygplats, en taxiresa och ett hotell.
Maribel vill leverera mer och ge mojlighet att uppleva mer pa ett satt som dessutom
starker relationerna med de svenska affarskollegorna. Manga kulturkrockar som hindrar
affarer kan ocksa éverkommas genom att Maribel gor det kulturella motet smidigare och
battre for inblandade parter. De gor ocksa upplevelsen av motet med Sverige och den
svenska kulturen mycket angenamare. Som exempel tar Teranga Relocation Services
affarsresenarerna till unika platser som fa turister kanner till. Maribel understryker
vikten av en affarsplan. “Annars tappar man kontroll. Och redovisning av uppnadda mal
ar viktigt, &ven om man inte nar ett mal. Affarsplanen ar levande och ska utvecklas med
verskamheten. Som exempel sa hade vi i borjan bara fokus pa att ta hand om
affarsrelationer i Sverige. Men nu ar affaren utvecklad och vi hjalper svenska foretag att
traffa spanska foretag i Spanien, men genomfor aven kickoffer och inspirations- och
eventresor. Sa nu har vi ocksa blivit en eventbyra. Oftast koper kunden en kombination av
business, upplevelse och event.

Uppstart Maribel ar nog med att understryka behovet av strategiskt tankande. Vi
borjade med att utveckla affarsidén och studera marknaden, se vilka konkurrenter som
finns och vilka mojligheter man har att lyckas. Nar man ser att man har en bra idé och
kan ta en del av marknaden - om man tycker att det finns plats for oss - ar det bara att
kéampa pa”. Maribel berattar att de har gjort ménga cold-calls, traffat alla ambassader och
otroligt manga foretag. “Forsta aret hande nastan ingenting, men man maste lita pa sig
sjalv och sin idé. Succé har inget att géra med tur. P& spanska sager man att: "El exito es
99% transpiration, 1% inpiracion" Det betyder: “Framgang ar 99% svett och 1%

inspiration”.

Egen tillfredstallelse i entreprendrskapet Att som entreprenor lyckas med min affarsidé.
Att det verkligen finns ett behov for det som vi levererar. Det ar mycket tillfredstallande
med ndjda kunder som ar tacksamma for vart arbete. Det ar ocksa harligt med de brev
som vi far fran kunder som vi tagit hand om som skriver att de uppskattat vistelsen och
att de vill komma tillbaks. Vi tjanar pengar genom att ta ett konsultarvode per uppdrag.
Véra storsta kostnader ar kontor och 16n. Vi har varit mycket sparsamma. I starten sa
satsade vi knappt ndgra pengar. Men det handlar om att ha bra idéer, investera massa tid
och jobba hart. Vara forsta 4 ar jobbade vi nastan alltid 7 dagar i veckan.

Drivkraft Maribel kraver mycket av sig sjalv. “Om jag tror pa nagot vill jag prova mig sjalv
och se min kapacitet och se vad jag kan astadkomma. Det ar en form att utvecklas som
manniska och att forverkliga mina drémmar. Man maste ha mycket kapacitet och vara
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villig att offra sig, vilja att genomfora och kapacitet att visualisera ett mal och en vision.
For 4 ar sen sa kanske det inte var sa latt att se vad vi skulle skapa, men vi hade en stark
vision.”

Maribels rad till nyanlanda och entreprenorer med invandrarbakgrund “Man maste vara
helt passionerad for det man gor”, avslutar Maribel. "Det ar bara du som bestammer och
avgor din egen framgang. Det ar inte alltid 1att, man maste vara metodisk och drivkraftig.

9.3 Kottmiljonaren Namir Zetali

Namir ar kurd fran Irak och har levt ménga ar Bagdad. Hans pappa var bildad
entreprendr och importér inom traindustrin. Pappan imporeterade bland annat fran
Sverige och Malaysia, och darfor fanns en del kunskap om landet i norr.

Namirs pappa var den framsta forebilden och hemma radde en 6ppen uppfostran. Det
anags till exempel ofint att roka, men pappa ville visa Namirs bror hur det vara att roka
cigaretter. Pappan sa: “Det ar inte oartigt att roka, men det ar ohalsosamt. Sa vill ni gora
det, gor det framfér mig. Men om du roker, sa roker du dina pengar och din halsa.”
Kanske ar det sjalvklart att ingen i Namirs familj roker idag!

I borjan av 1980-talet blev familjen deporterad till Iran. Namir valde att studera medicin i
Ryssland. Ar 1990 genomférdes en kupp déar, och Namir 8kte till Sverige dar hans bror
och foraldrar redan var. Hans forsta intryck av Sverige var den vackra ororda naturen och
att allt var nytt! Men nar han ville komplettera sina lakarstudier mottes han av hoga
murar. Trots att han blev godkand fran SFI pa endast 48 dagar var det svart att ta sig
fram. Han larde sig svenska innan han fick uppehallstillstand. Spraket ar nyckeln till
vilket samhalle som helst. Men trots genomforda pabyggnadsstudier i medicin okade
kraven konstant. Nar den ena etappen av studier var avklarad presenterades en ny etapp
av studier. Namir sag aldrig malet. Det kdndes som att bli 6verkord av ett tag varje gang
och Namir tappade riktningen manga ganger.

Det ar fantastiskt med tre ars gratisstudier. Men till vilken nytta om man anda inte far
mojlighet att jobba och betala tillbaka? Alldeles for manga utbildar sig héar i Sverige och
aker sedan till ett annat land dar de far jobba.

Swedish Universal Trading AB Efter nagra ar la Namir medicinstudierna pa is och letade
efter nya vagar till forsorjning. Tillsammans med sin bror startade han Swedish Universal
Trading AB. Idén var att samla alla importorer med utlandsk bakgrund under ett tak. For
att eliminera konkurrens tilldelades aktérerna olika omraden.

Men de fick inte fortroende, det uppstod konkurrens och en del ville ta over vissa
marknader. Den business som gick bra var multivitaminjuice som Namir och Jamil var
forst att ta in i Sverige. Pasta fran norra Italien och ris fran Pakistan och Indien. Brorsan
Jamil och hans kompanjon Diler hade en livsmedelsbutik i Rinkeby, ] & D Saluhall. Namir,
Jamil och Diler skotte 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 markte de att manga muslimskakunder fragade efter halakott i kottdisken.
Fo6ljande definition kring halal ar fran Qibbla Halal kott AB s hemsida:

Halal &r ett arabiskt ord som betyder tillaten, motsatsen &r Haram; dvs. icke tillaten.
Enligt islam ar fortaring av griskott, blod och kadaverkott haram, vilket innebar att det ar
forbjudet for en muslim att ata dessa produkter. Halalkott ar det kott som slaktats efter
vissa sarskilda krav och regler i enlighet med de pabud som féreskrivs inom islam.
Muslimer bor enligt islam enbart ata det som ar halal.

En halalslakt gar till pa foljande vis; en trogen muslim riktar djuret mot Mecka. Darefter
slaktas djuret med en vass kniv samtidigt som man uttalar orden ”"Bismillah Allah o
akbar”, vilket oversatts till i Guds namn, Gud ar storst”. Dessutom ar det strangt
forbjudet att misshandla djuret under eller fore slaktmomenten, djuret far heller inte vara
hungrigt eller torstigt fore slakt. Dessa villkor syftar till att pabjuda en human behandling
dar en grundlaggande respekt for djuret ar med genom hela slaktprocessen.

Qibbla Halal Kott AB tar sitt ansvar som halalproducent pa stort allvar, vilket

innebar att vi noggrant foljer saval muslimska som svenska regler. Vi bedovar djuren fore
slakt, i enlighet med svensk lagstiftning, samtidigt som vi for en transparent och aktiv
dialog med véara kunder. Vi ar valdigt mana om vart goda rykte och kompromissar darfor
aldrig med kvalitén pa vart halalkott eller produktionssatt.

Da det inte fanns Halalkoétt att tillga funderade Namir och hans broder pa att starta
produktion. Bankerna var svara att ha och gora med, de hade svarigheter att satta sig in i
en ny bransch. For minsta lan skulle butik, radhus och bostadsratter stéllas som sédkerhet.
Det tog det manader att fa igenom ett lan. Namir kollade med Scan om mdojligheten att
slakta hos dem. Han blev mycket val bemott och forvanad nar Scan sa ja. Det var Mats
Eén i Uppsala som tog emot nar Scan tog idén pa allvar och ocksa kunde se
marknadspotentialen.

Sa fort forsaljningen startade i butiken var succén ett faktum. Kunder strommade in fran
hela Storstockholm. Sdsméaningom hyrde folk bussar runt om i landet for att handla
halalkott i butiken. 1995 Startade broderna Qibbla Halal kott AB, tre personer som
omsatte lika manga miljoner. Idag ar de 27 personer som omsatter 146 miljoner. De har
fortfarande ingen saljorganisation, utan bara ordermottagare. Om du vill, kan du lasa mer
har: http://www.qgibblahalal.se och http://www.scan.se.

Halalkott globalt Halalkottindustrin omsatter globalt cirka 70 miljarder USD per ar. Och
den verkliga marknadspotentialen i Sverige borde ligga pa en omsattning om cirka en
miljard kronor, om alla muslimer som bor har skulle kunna handla halalkott i den
utstrackning som de vill.

Muslimernas konsumtionsmonster skiljer sig fran genomsnittssvensken. Man koper ofta
2-2,5 kilo kott, inte nagra hekto som ménga svenskar gor. Maten lagas ofta i stora grytor
till en stor familj. Familjen ater alltid tillsammans och maten lagas fran grunden.
Matlagningen och sjalva atandet ar ett satt att leva och att umgas.
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Halalkott skapar forutsattning for demokrati. Om mina barn ater griskott i skolan, vad ska
dina barn da ata? Om skolan kan servera halalkott sa kan de sitta vid samma bord och
ata. Tillgangligheten blir ocksa en forutsattning for demokrati. Det kan tyckas orimligt att
folk ska behova hyra buss och &ka till Stockholm for att handla mat.

Namirs rad till nyanlanda och entreprenérer med invandrarbakgrund Nar vi startade
fanns inte IFS*, men de menar allvar och de hjalper manga att starta foretag. Det handlar
om att vaga, inte ge upp och tro pa sig sjalv. Qibbla Halalkott kor sitt race, och haller just
nu pa att bygga en ny fabrik i Smaland som de har investerat flera miljoner i. Men det ar
fritt fram for andra att inspireras av Qibbla och gora mer.

Det finns en global marknadspotential ocksa for den som levererar barnmat med halalkott
i barnmatsburk. Pa planeten finns ca en miljard muslimer och dven muslimska féraldrar
skulle nog uppskatta maojligheten att handla barnmat med halalkott till sina barn.

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

9.4 Tidningsdrottningen Amelia Adamo

Amelia Adamo kom till Sverige med sin mamma nar hon var 9 manader. Mamma var
hembitrade, ogift, fattig och de bodde hos svenska familjer. Sen fick mamma jobb pa en
fabrik som staderska.

Mamma ville att Amelia skulle bli maskinskriverska, men det passade inte henne. Hon
hade egna drommar och bérjade plugga tidigt. Hon drémde om att bli framgangsrik och
rik. Hon ville bli svensk ”“och det javligt fort”, som Amelia sjalv uttrycker det. Svensson
hade det battre och sommarstuga. Och det ville Amelia ocksa ha.

Amelia jobbade och pluggade parallellt pa halvfart. Det gick bra. Efter ett jobb pa
Paramount sokte hon till Svensk Damtidning som en av 75 sokande. Dom tyckte det lat
exklusivt att Amelia jobbat pa ett filmbolag, sa hon fick jobbet nar hon var 19 ar. Ganska
snart blev hon ”"Gala-Peter” - den som aker runt till alla premiarer och fester och
fotograferar och intervjuar kandisar. Parallellt laste hon beteendevetenskap. Amelia
traffade Lasse som var chefredaktor pa Svensk Damtidning, och som fragade Amelia: “Va
fan ska du bli sociolog for?” Han blev Amelias mentor. Hon berattar hur hon har anvant
man som en trampolin. “Jag har alltid valt karlar som har battre jobb, battre karriar och
natverk. Inga javla loosers.”

Pa den tiden fanns ingen guide. Det var bara bra att traffa ndgon som kunde hjalpa en.
”Alla slog in i skallen pa mig att jag maste utbilda mig. Jag fick barn néar jag var 27 och
jobbade som reporter. Fick forsta chefredaktorsjobbet for Veckorevyn nar jag var 33.
Redaktionen trodde jag var dalig, men det sket chefen i. Jag fick bara en storre drivkraft.
Téankte: ni ska allt f& se”. Upplagan 6kade och Amelia blev headhuntad till Aftonbladet.

”Pa Veckorevyn larde jag mig hur man gor, men pa Aftonbladet skapade jag nytt. Tog
fram nya teman om kvinnor och relationer och sex. Det var ovanligt pa den tiden. Men jag
var uppfostrad av nunnor pa en klosterskola. Da blir man sexfixerad. Det skrevs mycket
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om existentiella fragor, jag tog in diktare som Carl Wennberg, skapade en tidning som
berorde och fick ta emot stora journalistpriset for det. Det ar sa i tidningsbranschen och
alla andra branscher ocksa for den delen. Alla ser vem som gjort vad. Men pa den tiden
var det lattare att fa jobb. Det var fore den anonyma webbens tid. Det fanns ingen
arbetsloshet i tidningsbranschen, sa alla krigade om bra reportrar”.

Amelia menar att det ar en fordel att var utlanning. “Man ar van att fixa allt sjalv. Man
vagar mer, har inget att forlora. Har ingen trygghetsfostran. Man vet att allt beror pa vad
jag sjalv astadkommer. Det finns ingen morsa att aka hem till nar allt pajat. Blatte
avvikelsen ar bra ocksa. Man sticker ut lite, men inte for mycket. Vi ar inte drabbade av
jante pa samma séatt. Dessutom ar det yrkesskickligheten som géller - det spelar ingen roll
om man ar en trevlig chef. Du ar precis sa bra som det senaste numret”.

Infor satsningen pa Aftonbladet med en s6ndagsbilaga fragade styrelsen om Amelia
kunde garantera en vinst om 3 miljoner. Hon svarade att det ar klart att jag inte kan
garantera det. “Men om man vill veta s& maste man riska.”

Trovardighet genom resultat “Som intraprenor skapar man kredit och trovardighet
genom sina resultat, det ar allt. Jag fick erbjudande av Stenbeck att starta kanal 6, men
det var en for liten pase pengar i budget”. Amelia Adamo vill inte géra nagot halvdant.
“Man maste se till att fa ratt resurs. Nar jag startade Amelia behovde jag 12 miljoner. Vi
gjorde en omfattande marknadsundersokning. Man maste overtyga med fakta och vara
l6sningsorienterad och positiv. Jag ar i grunden positiv, allt gar. Sen lar man sig snabbt
vad en styrelse begar i den har varlden av man. De vill ha siffror, intaktskalkyler,
annonsintakt, beraknade upplagor. Da ar det bara att se till att leverera svar. Sen ska det
underbyggas med magkéansla. Men inget slar fakta”. Amelia berattar hur hon gjorde en
tidning om mat, utan att géra en marknadsundersokning innan. “Det gick at helvete. Man
ska vara palast”.

Etik, forsaljning och fordomar Amelia beskriver den svenska affarsetiken som bra och
latt, men att allt tar lite lang tid. “Det ar for mycket forankring och féor mycket demokrati.
Beslut borde kunna fattas snabbare”. Hon konstaterar samtidigt att man sallan blir lurad.

Forsaljningen skoter Amelia genom att skapa opinion. ”Saljchefen gor sitt jobb. Jag
behover inte upprepa det dom sager. Men jag kan stimulera samtalet genom att beratta
om malgruppen pa ett satt som andra inte kan. Om hur méanniskor téanker, kanner och
agerar i samband med att de laser tidningen”.

”Nar jag var liten blev jag kallad tattare och javla spaghetti. Sen kom pizzan till Sverige.
Folk tror inte att man kan lita pa italienare. Men jag larde mig snabbt att vanda det”.
Amelia berattar om hur hon nér hon var nio ar och mamma handlat k6tt som var segt, fick
i uppdrag att ga tillbaka till affairen och lamna tillbaka kottet. “Mamma tyckte att man
kunde sula skorna med kottet. Men istéallet for att sdga det till butiksinnehavaren sa
vinkade jag fram honom till mig och sa: Om du inte vill ha en svartharig liten dam som
stormar in har och vralar att du kan sula dina skor med det har kottet, sa ar det bra om du
ser till att jag kan byta det har kottet nu. Han bytte omedelbart ut kottet”.
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Amelias drivkrafter var rent ekonomiska. ”Vi var fattiga. Jag ville inte ha det livet. Sen har
det varit viktigt for mig att f6lja mina egna idéer och férverkliga dem”.

Amelias rad till nyanlanda och entreprenérer med invandrarbakgrund

* Kor 80 procent vanligt och 20 procent unikt.

e Se till att du har pa fotterna - ar palast och kunnig - innan du ger dig in i nagot.
* Se till att vara yrkesskicklig.

» Lite charm skadar inte men framforallt - jobba hart!

e Spraket ar en maktfaktor, utan det kommer du ingen vart.

9.5 Martin Ali Hosseini och Lorry i Sumpan

Martin kommer fran Persien. Han kom hit som barn med mamma, men blev ensam med
sin bror redan vid tio ars alder. Han bodde sjalv redan nar han var 13 ar och i valdigt tidig
alder startade entreprenoren med en frisk foretagaranda. Martin bérjade tjana pengar
genom att starta skolfester pa gymnasiet och tjanade nagra tusen per fest, det var mycket
pengar pa den tiden. Sitt forsta féretag, en restaurang, startade han tillsammans med sin
bror nér han var bara 17 ar. I den tidiga ungdomen hade han klara mal och drémmar.
“Jag ville bli advokat eller skadespelare, eller sa ville jag bli affarsman. Det visste jag
redan nar jag var 10 ar”. Martin hade inga starka forebilder utom morbror. “Han var
idolen nar jag var liten. Han var inom businessvarlden, inspirerade genom sitt satt att
skota affarer. Det var imponerande, mest av allt hans satt att forhandla de fa ganger jag
fick hora honom.” Skolan var en transportstrecka for Martin. “Jag gick pa gymnasiet men
ville starta foretag sa fort som mojligt. Jag vill inte tala om vem som ska gora vad, men jag
tror att man pa ett tidigt stadium ska borja signalera att det finns mojligheter att lyckas
och att det gar att lita pa folk. Nar jag var liten fanns farre invandrade, idag ar
mangfalden mycket storre och det finns en del att jobba ikapp om i fraga om det positiva.
Samhallet belyser for mycket av det negativa och det skapar en negativ spiral”. Martin
menar att det maste spridas mer kunskap om alla lyckade framgangar som méanniskor
med olika bakgrund uppnéatt. “Man maste vara en elitinvandrare - annars funkar det inte.
Att se hur det ar for de misslyckade pa TV hela tiden praglar manniskor pa ett extremt
negativt satt”.

Att gora affarer i Sverige Martins framsta drivkraft ar att han alltid har velat lyckas. "En
entreprenor ska ha en stark vilja, vara arlig och inte ta hissen, utan ta trappen. Den som
vill ga den langa vagen snabbt brukar ofta ga fel. Se langsiktigt pa saker och gor ratt.
Visst kan det funka pa ditt eget satt, men i Sverige sa blir allting forsvenskat for eller
senare. Se bara pa kebaben, den gors bara pa det sattet i Sverige. Gor det man sager, gor
det man lovar. Har kan man inte skaka hand pa en affar, det ska vara protokoll, det ska
skrivas, det ska vara signerat. Det finns inget land i varlden dar det forsta man lar sig ar
att fylla i ett formular. Det ar viktigt att ta seden dit man kommer. Ménga entreprenérer
med utlandsk bakgrund tror att man tappar sin egen kultur om man blir forsvenskad, men
det ar inte sant. Du kan ata och tanka som du gor i ditt eget hem. Men gor affarer pa
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svenskars vis. Du kan utova din kultur i det hem, men i samhéallet maste du kunna ta till
dig det nya, det svenska.

Grundande av verksamhet och finansiering Som entreprenor menar Martin att det ar
viktigt att ha kunskaper om hur man startar ett foretag, att vara malmedveten och att ha
kunskaper om branschen. “Ge dig inte in i ndgot som du inte beharskar och har
kunskaper om”.

Martin hittade en kompanjon och de kopte tillsammans Lorry, med finansiering fran
banker. ”"Pa den tiden trodde man pa folk. Sen ar det en annan viktig fraga, vi hade en
otroligt duktig mentor, en svensk farbror som hjalpt oss hela vagen med goda rad. Vi var
lyhérda och fick mycket viktig vagledning fran honom”. Idag har Martin: Lorry i Sumpan
Backahasten Crazy Horse Victoria

“Jag finansierade mitt forsta foretag pa ett roligt satt. Var 17 ar och gick in pa en PK-Bank
i Vallingby. Dar bad jag att fa prata med en tjej och sa att jag ville 1dna 100 000 kronor.
De skrattade och fragade vad jag skulle med det till. De slappte in mig pa kontoret pa
banken och Bankdirektéren kom ut och sa att jag skulle komma om en vecka for att fa
svar, men jag ville ha svar inom tva dagar. Nar jag hade gjort klart min presentation om
vad jag ville gora for pengarna, och kom tillbaka efter tva dagar, sa de till mig att det nog
inte skulle bli latt. Men de beslutade att ge mig lanet mot att min bror borgade for
pengarna. Ar 1978 var 100 000 kronor mycket pengar. Jag traffade banktjejen 5 &r senare
nar hon kom pa besok till Lorry som jag da agde i Sumpan. Jag fragade henne: Varfor
lanade du ut pengarna till mig? Hon svarade: en sa ung person som har en san plan - vi
trodde pa dig helt enkelt. Det betydde mycket for mig och jag tycker vi behover fler sana i
Sverige, sana som tror pa manniskor!”

Framgangsfaktorer och féorhandlingsteknik “Arbeta och lar dig. Jag har gatt den langa
vagen. Jag gjorde mitt forsta sommarjobb nar jag var 7 eller 8. Det ar viktigt att se sina
egna begransingar och vara malinriktad. Alla ar bra pa nagot och det géller bara ta fram
det”. Martin menar att det ar viktigt att géra det man &ar bra pa och att lagga ut det man
ar mindre bra pa till andra, sen ar det en klassiker att man tycker att man inte har rad.
Men det ar battre att det far kosta sa det blir ratt. ”Sjalv ar jag nog en entreprendr som
har lite av varje. Det ar kan vara bra att ha”. Martin understryker att att en entreprenor
maste vara en social person. 90 procent av entreprenorerna ar det. Om man ar det sa
vardar man sina kunder och relationer. Om man har en kund séa ska det inte vara bara for
att salja, det ar viktigt att bygga en relation. Det ar relationen som bygger den basta
grunden”. Han tror att det ar sarskilt viktigt att ta hand om klagande kunder i det
nordiska klimatet. “Det behover inte vara mer an att be om ursakt och vara sjalvkritisk.
Det varsta man kan gora ar att vara nonchalant”. Enligt Martin ar det viktigaste for en
entreprenor att inte vara osams med nagon. Pa en period om 20 ar sa mots man igen.
Avsluta alla affarer i en 6verenskommelse. I varsta fall far det bli lika daligt fér bada tva.
”Alla har referenser och det ar latt att kolla upp alla, var radd om relationerna och gor ett
utomordentligt arbete med det”. I forhandlingssituationer rekommenderar Martin att
man ar 6dmjuk och saklig. “Var palast i det som du haller pd med. En forhandlare som
inte ar palast ger inte ett trovardigt intyck. Var lugn och sansad, bestamd, kunnig och
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konkret”.

Martin om svensk affarsetik “Bra, mycket bra. Man kan genrellt saga att Sverige toppar
de lander dar man kan kanna sig ganska trygg nar man gor affarer. Det forekommer
valdigt lite bedrageri”.

Martins syn pa banker ”Det ar svarare att komma in idag. Men det géller att jobba sig upp
och sjalvklart kanna till glastaket. Det ar inte igensatt, man ser igenom det, men
nagonstans ar det stopp. Jag tror det kommer ge sig inom tio ar och att det har med den
allmanna synen pa folk att gora. Sen ar det alldeles for lite konkurrens inom
bankvarlden”.

Martins syn pa ekonomikonsulter Martin tror att man ska sakra att det finns en kemi i
samarbetet. "Sjalva arbetet kan de flesta, men kemin ar viktig. Det ar bast att jobba med
dom som brinner for din sak”.

Martin om fordomar ”Jag har fordomar mot dem som varit har lange men som inte har
tagit till sig spraket ens. De ar verkligen inte bra reklam”. I reaktionen mot en fordom tror
Martin att det ar en fordel att kunna svensk historia, helst battre an den som utfardar
fordomen. Det ar inte bra att bli arg. Den som blir mest irriterad ar ofta den som inte
beharskar spraket. Da kan man inte forsvara sig eller fora en bra dialog. Kan du inte
spraket hamnar du i underlage.

Martins rad till nyanlanda och entreprenorer med invandrarbakgrund Lar dig svenska
Stark vilja Arlighet G& in i den bransch som du ar intresserad av - jobba och lar. Vara
lugn, saklig och tro pa dig sjalv. Ta till dig det svenska samhallet.

9.6 Superturken Elcim Yilmaz

Elcim Yilmaz ar en driven kvinna med rotter i Turkiet, kronan i Sverige och grenar over
hela varlden. Hon beskriver sig sjalv som forandringsagent, “eller bara Superturken -
oavsett den roll eller det epitet man vill tilldela mig kommer med all sannolikhet bara
stamma till en viss del. Jag ar en kameleont som drivs av kraften i foradlingar”. Elcim star
for Sandebud eller Ambassador och Yilmaz for Outtrottlig. ”Alla som kanner mig kan nog
instimma i att betydelsen stémmer in pa min personlighet”.

Elcim kom till Sverige fran Turkiet som sexaring, narmare bestamt fran en by som heter
Cihanbeyli. Hennes mamma hade redan tidigare kommit till Sverige, nar Elcims morfar
som den forste i hennes slakt kommit till Sverige som arbetskraftsinvandrare for att
arbeta pa varvet i Goteborg. Elcims mamma hann ga ut gymnasiet och bli frisoér innan det
var dags for henne att gifta sig. Under foraldrarnas forsta sex ar som gifta levde de i
Turkiet, men mammas langtan efter sin familj blev for stor sa familjen flyttade till Sverige.

De flyttade till Bjorkekarr i Goteborg. Mamman fann sig snabbt tillratta och borjade
arbeta pa ett Honobageri och pappan ville inte fortsatta sina civilingenjorsstudier efter
SFI sa han borjade kora buss. “Jag ar uppvuxen i Goteborg. Dar ligger mitt hjarta, mina
minnen och min patriotism. Kanske kommer det som en 6verraskning for de flesta vilket
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jag fick erfara i mina tidiga tonar da allt stalldes pa sin spets. Det turkiska. Det svenska.
Bakgrunden och framtiden. For mig var detta inga konflikter. I mig fick allt detta och
merdartill plats. For alla andra var det inte alls fallet. Konflikten var ett faktum - striderna
for min ratt att vara jag - oavsett epitet hade borjat”.

Elcim stred huvudsakligen mot sin egen familj och de varderingar som helt plotsligt
blommade upp. Samtidigt borjade hon inse vad det i realiteten innebar att vara en
samhallsmedborgare. Rattigheter och skyldigheter. Hur viktigt det var att engagera sig
for att forsoka forandra och forbattra. Ansiktslyftningar genom insiktslyftningar. ”Snart
var jag engagerad i ett stort antal ungdomsorganisationer i hela landet och kdnde kraften
av forandringen nar man agerar tillsammans. Dar foddes grunderna till de varderingar
jag har idag. Det ar for mig inget alternativ att passiv std och titta pa och klaga. Fér mig
finns bara dedikation och vilja att bidra. Oavsett vad det kan vara; stort som smatt”.

Elcims drommar “Jag drommer och far idéer som de flesta andra byter strumpor, men det
finns alltid tvda gemensamma komponenter i alla mina drommar; att vara sjalvstandig och
engagerad, och att forbattra, forandra och foradla”. Pa sikt vill Elcim ha bidragit till
grundandet av flera olika foretag och flera foradlingsincitament pa samhéllsarenan. “Men
framfor allt vill jag leva ett liv fyllt med karlek pa en plattform som generar de goda
idéerna och foretag som verkar for samhallsforadling”.

Elcim om forebilder “Mina forebilder ar manga; de bildar ett kaleidoskop (ror med parlor
som manm tittar igenom och som bildar vackra monster) som matchar mangfalden och
intersektionaliteten inom mig sjalv”. Elcim tycker att det ar onodigt att rakna upp namn,
“hos mig finns de som kéanslor och energier pa grund av sina insatser. De framsta ar dock
de oradda rebellerna, de som kampat i motvind, de som blivit bespottade och skrattade
at. De som inte gav upp pa sin idé eller overtygelse”.

Elcim om framgang ”“Jag har alltid varit en entreprenor, men inte alltid i egenskap av
egenforetagare”. Sedan tre ar tillbaka driver Elcim sitt foretag Superturken AB.
Framgang for Elcim betyder inte per definition miljonerna pa banken och manga
anstallda eller en borsintroduktion. ”“Vagen till framgang for mig handlar om att forvalta
de daliga idéerna sa att de genererar de goda och lonsamma. Med tiden blir man
snabbare och mer effektiv i sin rekognisering av de mindre bra idéerna, men jag skulle
gissa att tre daliga idéer leder till en bra - om man hanterar de daliga pa ratt satt”.

Elcims mal med sitt foretagande handlar om att kunna arbeta upp ett rérelsekapital for
att kunna initiera och investera i projekt och foretag som hon tror pa. “Vagen dit ar krokig
och full av moten, manniskor och idéer - precis som jag vill ha det”. Elcim sdger att det
handlar om att jobba hart. Det finns inga 9-5-dagar. ” Inom sju ar kommer jag att ha
uppnatt mina mal. Redan idag har jag kommit en bra bit pa vagen genom att etablera mig
i lika natverk”.

Elcim om drivkraft och vad som driver entreprenorer Elcims drivkraft ar och har alltid
varit att kunna forsorja sig pa sina idéer och projekt, att mota nya utmaningar och
manniskor. “Kanske later det som en klichée men det ar det jag lever pa och det som far
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mig att ga upp ur sangen varje morgon”.
Pa fragan om vad som driver entreprendorer, svarar Elcim:

» Modet att ga sin egen vag

» Formagan att se hinder som en utmaning istallet for stoppskyltar
e Formagan att vaga s6ka upp kontakter

» Modet att bega misstag och lara sig av dem

* Att tdnka mangdimentionellt och att befinna sig i skarningspunkterna mellan
kompetenser likval som branscher .

Elcim om entreprorskapets karna

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 fran Apple

Elcim om sin affarsidé Elcim befinner sig i skarningspunkterna mellan branscher och
kompetenser, och hennes verksamhet gar ut pa att driva igenom foérandringar och projekt
genom forelasningar, utbildningar och egna foretag som hon har startat och kommer att
starta. “Jag insag tidigt att jag inte ar ndgon som foljer mallar, strukturer och format som
ar begransande. Efter att ha drivit bade eget och drivit féretag at andra var det dags att
borja bygga upp mitt eget varumarke Superturken AB. Detta for att skapa den plattform
att verka ifran som jag har sokt i hela mitt liv”.

Elcims affarsidéer i ett urval:

* Deathbook.se - en sajt om doden.

* Sverige 2.0 - utvecklingsplattform for vart fantastiska land

e Singelprodukter - att paketera och salja produkter till singelhushall.
 Entreprenorsbank - skapa egna finansieringsmojligheter for de som vara banker ratar.

e Rebellskolan - plattform for de som inte finner en tillrackligt flexibel plats i dagens
strukturer.

Elcim om framgangsfaktorer "For mig handlar allt om att se till att ha ratt sorts fel
manniskor omkring sig, och i sina affarsprojekt. Med detta menar jag de som ar sa olika
mig som det bara gar, som kommer fran andra skolor, kompetenser och branscher men

HANDBOK FOR ENTREPRENORER 041



RAVOLUTION / PUBLICATIONS IVAN DAZA

som brinner for idén. D& kan allt handa”.

Elcim om kapital “Vara banker arbetar pa ett satt som jag inte tror pa. De genererar inte
tillvaxt och ger inte utrymme for foretagare att etablera sig, hur mycket de an havdar
motsatsen”. Elcim menar att en entreprenor hittar kapital om overtygelsen for projektet
finns bland natverket omkring denne. Det kan vara banken men det ar svart att etablera
ett fortroende hos banken om det inte funnits sedan innan. En entreprenor ar ofta en vass
saljare och hittar oftare investerare.

Fran idé till 16nsam verksamhet Om man ar beredd pa att arbeta hart, se till att ha ratt
sorts fel mannoskor omkring sig och ha backup-planer sa ar det bara att kora pa, menar
Elcim. ”Om du misslyckas ar det viktigt att du tar till dig det, och att du ager
misslyckandet istallet for att de ska bilda fotbojor och hindra dig fran utveckling. Da
kommer framgangen. Om framgangen &anda skulle utebli ar det for att din idé antagligen
ar kass. Da ar det bara att lagga ner och bérja om pa nytt”.

Elcims rad till nyanlanda och entreprenérer med invandrarbakgrund

* Bosatt dig dar du inte kanner nagon. Da kommer du snabbare att lara dig spraket och
fa ett natverk. Valj en mindre svensk stad. Ge det minst tre ar. Se till att lara kdnna
ditt nya land. Att ta till sig nya sedser, manniskor och en ny kultur innebar inte att du
blir av med det gamla - bara att du bygger dina erfarenheter och blir rikare som
manniska.

» LAR DIG SVENSKA! SNABBT! Att du talar med brytning spelar ingen roll. Alla har en
dialekt; min ar goteborgska, din kan vara somalisk. Det ar ovasentligt.

e Skaffa dig natverk! Lar kanna alla slags manniskor som representerar olika delar av
samhallet.

9.7 Maroun Aoun och IFS

Maroun kan man bara heta om man ar libanes och maronit. Det ar ett gammalt ord pa
syrianska som betyder herre. Samtidigt ar det namnet pa den person som grundade
sekten Maroniter. Aoun betyder. Den hjalpande herren, ar ganska passande for en person
som idag ar VD for IFS. Maroun sager sjalv att hans basta egenskaper i sitt
entreprenorskap ar att han kan lasa situationer. ”"Jag kan lasa situationer. Min analytiska
forméga hjalper mig i manga sammanhang, att ta stallning och vaga ta ratt beslut. Jag ar
en envis javel ocksa”. Nar Maroun kom till Sverige fran Libanon var han 24 ar och hade
last ekonomi och handel. Farfar var entreprenor och hade handelsutbyte under andra
varldskriget med bland annat Engelska armén i Palestina. Han salde kol som han lastade
pa asnor, och kopte mat och annat fran armén som han sedan salde i sddra Libanon. Det
var ovanligt for en bybo pa den tiden. “Jag kommer ihag nar jag sag hans bokféringsbok.
Bonderna betalade inte med cash, det var sasongsbetalning i relation till nar bonderna
salde. Det var fullt av noteringar med bondernas skulder och pa det har sattet larde jag
mig tidigt vikten av bokforing.
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Maroun om drommar, skola och utbildning Marouns ungdom var kriget i Libanon runt
1975, sa manga drommar férsvann med krigets vindar. “Som ung ville jag bli advokat,
men istallet hamnade jag mitt i konflikten som politiskt aktiv. Jag gick pa grund- och
mellanstadiet hos munkar, de kallades "Le Frere Mariste” och var Jesuiter. Delar av
skolan var ett internat, det var strangt och tunga vaskor fulla med bocker som skulle lasas
konstant. Vi hade uniform och laste fader var pa morgonen. Alla talade franska, aven pa
rasterna. Man blev straffad om man inte pratade franska. Det liknar ingenting i Sverige”.

Maroun tyckte att innehallet i undervisningen var bra, och att man larde sig att skota sig.
Man skaffade rutiner och respekterade regler. “Det kan kannas uraldrigt med ett system
dar straff och

beloning ar en del av verksamheten. Men det ar ganska mycket i livet som handlar om det
egentligen. Om man inte far lara sig det i skolan sa ar det manga som far lara sig det den
harda vagen, genom hela livet istallet. Samtidigt som dessa regler och ramar larde mig
ordning och respekt, sa larde det mig ocksa hur jag skulle revoltera mot nagonting,
exempelvis ett maktsystem. Aven den svenska skolan skulle nog tjana pa lite mer ordning
och reda”.

Marouns forsta féretag och hur han byggde sitt varumérke Maroun var 21 ar nar han gick
in som delagare i ett foretag som heter Arrow Oil. "Det var forsta forsoket. Vi var tre och
bara en hade kompetens inom omradet motorolja. Han var ocksa teknikkunnig. Jag var
duktig pa adminsitration och skulle fa ekonomin att fungera. Sen hade vi en som hade ett
stort kontaktnat bland bensinmack-folket, och de som hade verkstader. Tillsammans
byggde vi upp en verksamhet med forsaljnings- och faktureringssytem. Mina partners var
aldre an jag, och jag larde mig snabbt hur viktigt det ar med en fungerande organisation.
Hur viktigt det ar med olika roller i en organisation”. Han berattar hur han larde sig
kopplingen till utlandsk valuta, hur man kunde garantera priser, hur man kan bygga ett
varumarke. ” Vi drev ett litet foretag och det var viktigt att bygga trovardighet och locka
folk utan att anvanda PR och marknadsforing. Det handlar mycket om kontakter och att ta
hand om dina kunder. I den delen av varlden jag kommer ifrén har den manskliga
relationen mycket stor betydelse. Man ska besoka sin kund, ringa sin kund, om nagon har
problem med betalning sa maste man hitta andra l6sningar. Pa 3 ar byggde vi ett
varumarke som fortfarande finns dar. Jag salde min andel, men bolaget finns kvar”.

Antal ar fran drom till verklighet Det var en ren tillfallighet att Maroun hamnade i
Sverige. Utvandringen fran Libanon ar urgammal men landet Sverige var helt nytt. De
visste knappt vad man talade for sprak i Sverige. “Min forsta tid spenderade jag pa en
flyktingférlaggning. Det &r en svar period for de flesta, att bli ett nummer pa en lista. Men
man lar sig efter att tag. Jag sokte till folkhogskolan efter en vecka och borjade ga pa
frivillig svenskundervisning. D& kom jag snabbt i kontakt med andra invandrare som inte
var flyktingar. Parallellt laste jag bocker och tidningar. Jag ville férsta vad som pagick
omkring mig. Da fanns inte heller manga landsman eller landskvinnor sa det gick knappt
att kommunicera pa annat satt an att praktisera svenska. For mig gick det fort att fa
svenskan pa plats och det har varit avgérande for mycket. Via Arbetsformedlingen
forsokte Maroun fa sina betyg validerade utan nagon storre framgang. Forsta jobbet vart
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som stadare pa deltid. Maroun tog det for att kunna flytta fran flyktingférlaggningen,
jobbade halvtid och laste svenska halvtid. Efter sprakundervisningen kom han in pa
kockskolan i Eskilstuna, laste i tva ar till kock och arrenderade darefter ett stalle. ”Ett
ganska intressant vagval eftersom jag inte kunde steka ett agg innan jag kom till Sverige.
Folk sa: Du ska inte tro du far jobb, du far noja dig med ett stadarjobb. Men jag fick tips
om kockutbildningen och angrar det inte en sekund, eftersom jag njuter av att laga mat
och fick mdjlighet att driva eget”. Maroun provade alltsa att starta eget genom att
arrendera ett stalle. Det var svart, han fick ingen hjalp ifran ndgon. Det gick inte sa bra,
men han larde sig mycket om hur man registrerar moms

och skatt, bygger kontaktnat, skaffar tillstand, hanterar inkop, drift av restaurang,
catering, forhandla hyror, lagga scheman, menyer, personal - allt. "Efter det fick jag jobb
som kock ett tag for att sedan starta ytterligare tva bolag inom restaurang, catering och
handel. Jag arbetade aven en kort tid som handlaggare for kommunen, med att hjalpa
invandrare som var arbetslosa att hitta jobb”. Efter nastan tio ar i Sverige fick Maroun
jobbet som radgivare pa IFS. “Under hela den perioden var jag aldrig arbetslés, jag
hittade alltid en 10sning genom att jobba deltid eller driva eget. Arbetsformedlingen var
inte till stor hjalp”.

IFS - fran anstalld till VD IFS annonserade: vill du bli ambassador? Bygga broar mellan
kulturer och hjalp andra lyckas?! “Jag s6kte som alla andra, och kom pa intervju i
Stockholm. Var stressad da och hade problem med magen men fick jobbet som radgivare
och ansvarig for kontoret i Eskilstuna mot bakgrund att jag kan ekonomi och hade
erfarenhet av att startat eget. Jag hjalpte 22 foretag starta upp under forsta aret”.
Marouns kontaktnéat var till stor anvandning och han kdnde manga personer med
invandrarbakgrund, féreningar och hade ju jobbat pa kommunen. Det var viktigt med
kontaktytorna och natverken.

Maroun om vagen till framgang “Min egna vackarklocka ar att det har ska lyckas”.
Maroun menar att det ocksa ar avgorande att kunna bygga trovardighet mot
samarbetspartners i kommuner och inom politiken, och att samtidigt bli accepterad i
invandrargrupper med olika internationell bakgrund. Marouns drivkraft ar i forsta hand
att visa att det gar att lyckas. Viljan att andra sin egen situation, men att forbattra for
andra ocksa. “Jag minns forsta gangen jag kunde hjalpa en person att fa lan for att starta
en bilfirma. Jag var 6verlycklig, minst lika glad som han som fick lanet. Det var ocksa
forsta gangen det hande. En stor seger var ocksa att killen sjalv hade sagt: Varfor ska vi
prova? Men det ar just det som ar entreprenorskap. FOr mig ar en entreprendor en person
som har formaga att se mojligheterna. Entreprenoren skapar inte mojligheter - en
entreprenor ser dem och tar dem tillvara”.

Maroun om sin affarsidé Att skapa lika moéjligheter for alla att starta foretag ar IFS:s
affarsidé. Upphovspersonen ar Rafael Bermejo, Marouns ordférande idag, som jobbade
for Stockholm Stad i en studie for att kolla invandrarnas sutiation gallande
arbetsmarknaden och foretagandet. Han sag ett gap dar samhallet inte kunde leverera till
denna malgrupp det som andra fick. Maroun ser stor tillfredsstallelse i sitt uppdrag. “Du
ar med nar forandringen sker. Du ar delaktig i stora saker som sker i Sverige. Det som ar
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sjalvklarheter snart, har jag varit en del av att bygga upp. Mikrolan visste ingen vad det
var for 10 ar sen. Vi har varit med och banat vag for det”.

Maroun om forhandlingsteknik “I min vard ar det mycket beslutsfattare och politiker.
Forhandlingstekniken ar att man lyfter upp nytta med olika fakta. Visar hur saker hanger
ihop och att fa gehor for vara metoder. Vi maste visa att vi ar en del av ndgot som ar
storre, en del av landets utveckling”. Maroun berattar hur han

kompromissar nar det behovs. “Kom inte med fardiga idéer, lyssna och kom fram till
nagot tillsammans. Var inte allt for saker. Var jordnara. Utga fran det som finns pa
bordet. Det finns vissa som alltid utgar fran en fardig 16sning. Man ska ha en ganska klar
bild om vad man vill &stadskomma, men inga fardiga l6sningar. En bra férhandling &r nar
bada parter kdanner att dom vunnit nagot”.

Maroun om framgangsfaktorer Maroun kommer fran ett system som ar byggt pa privata
initiativ, dar kunden ar viktig och dar det handlar om service och bemotande. "Man ska
sékra att kunden vill komma tillbaks. Det system jag kommer ifran och det system som
finns i Sverige skiljer sig verkligen at. Man tappar ofta fokus i Sverige - det ar kunden
som ar fokus. Dom som &ar béast och vinner ar dom som fortsatter fa kunder. Med tanken
om kunden i fokus vantar man inte pa kunden. Man soker upp kunden. Bygg en relation
till kunden!” Maroun tycker ocksa att man ska f6lja upp klagomal direkt. “Oavsett vad
som har héant sa kollar jag upp det och tar en dialog med personen ifraga. Tror man pa
service och bemotande sa blir féljden att man foljer upp det pa djupet. Jag aterkopplar
alltid”. Vi i Sverige ar dessutom daliga pa att folja upp. Vi startar manga bra projekt och
har bra idéer, men vi foljer inte upp sa ofta.” Jag har lart mig att uppfoljningen ar en
viktig del av det man erbjuder, darfor har vi pa IFS varit bra pa att f6lja upp vara kunder
och utvardera vara insatser”.

Maroun om natverk Natverk ar nyckeln till manga framgéangar. Utan natverk kan man
kanna sig forlamad. For invandrare ar det om mojligt annu viktigare. For det mesta ngjer
sig manga invandrarféretagare med att ha relationer med de egna grupperna. Man
utnyttjar inte de professionella natverken utan ser det mest som sociala natverk. Det
handlar om att vara vaken och prioritera enligt Maroun. Ett frukostmote med foretagare i
kommunen ar till exempel viktigt. Men man kan inte ga pa allt. Utga fran vad du behover
som foretagare ar Marouns tips. Tillhor du en branschorganisation? Sponsra garna en
lokal idrottsforening, var aktiv i din branshorganisation. Idag finns det professionella
manniskor som bjuder in. I Sverige ar det viktigt att du hor till nagonting. Och om du gar
till banken sa behovs definitivt referenser.

Maroun om affarsetik ”Jag tror att vi lever i ett land med en hog affarsetik, men tyvarr
leder det ocksa till en viss ofexibilitet”. Maroun tycker att affarsetiken ar bra, men den
ska inte leda till att man blir handlingsforlamad. De flesta har gjort affarer i manga ar
enligt en viss mall och samma uppsatting varderingar. Svenskar ar kanda i varlden for att
gora allt pa ett satt. Det ar ofta ganska bra, men en viss flexibilitet ger oftast en battre
effekt. Libaneser ar kanda for sin affarsetik i hela varlden. Utmarkande ar flexibilitet,
initativférmaga, att inte tappa initativ. Du gar med i ndgonting och tar beslut pa plats.
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”Svenskar utgar ofta ifran ett manus om hur man ska gora affarer och om det inte gar till
sa pa plats sa blir det ingen affar. De kommer tillbaks”. Det ar det som gor att manga
svenska foretag tappar en del av marknaden gentemot andra foretag i den globala
marknaden.

Marouns syn pa banker “Bortsett krisen sa har en process satts igdng som forbattrat laget
- detet finns en storre acceptans och det finns produkter som svarar mot behovet. Jag
kommer fran ett land som &r lika stort som Stockholms lan, vi har 120 registrerade
banker. Jag menar inte bankkontor, utan registrerade banker. I Sverige har vi nastan ett
monopol hos ett fatal aktorer som for vissa grupper i samhéllet ar en ren katastrof.
Bankerna missar mycket affarer pa grund av sin oflexibilitet. Dom borde 6ppna dorrarna
for nya idéer och nya malgrupper”.

Marouns syn pa forsakringsbolag “Dar finns ocksa ett jattemonopol och de utesluter stora
branscher. I vissa branscher har det blivit omajligt att forsékra sig. Nar man tjanar bra sa
gor man affarer, nar det ar hogre risk sa sager man nej. Men det handlar om en helhet.
Jag har haft en jattediskussion med Folksams chef for Malardalen, han sa sig inte vara
emot invandrare utan branscher. Men det ar just de branscherna som ar invandrartata”.

Maroun om férdomar Innan Maroun kom till Sverige hade han manga fordomar. Men
sedan han kom hit har han kunnat bearbeta de flesta. Samtidigt 4&r han man om att hans
barn inte ska behova uppleva det han sjalv har upplevt. “Man kan inte bekampa sina
fordomar sa lange man inte kanner till dem”. Maroun sjalv har blivit utsatt for férdomar
manga ganger. Hur man ska bemota fordomar? “Det basta radet ar kanske att inte bry sig
s& mycket. Var saker i dig sjalv. Att veta vem du ar. Men bemot fordomarna om det
behovs. Garna lite ironiskt och med humor”.

Marouns rad till nyanlanda och entreprenorer med invandrarbakgrund

* Var delaktig
* L.as svenska

e Tappa inte din identitet

9.8 Mernosh Saatchi, grundare till Humblestorm

Mernosh ar en positiv tjej som drivs mycket av att hon ar en del av allt som sker i hennes
liv - att allt ar upp till henne sjalv. Men ocksa av att skapa ett bra bolag, en arbetsplats
dar andra kan vaxa och att vara lonsam i det hon gor.

Pa persiska betyder hennes fornamn karleksméne och efternamnet betyder urmakare.
Mernosh ar fodd och uppvuxen i Stockholm, hon studerade pa KTH och jobbade pa
Microsoft samtidigt som hon pluggade. ”Sa smaningom var vi nagra stycken som tog over
den avdelning pa Microsoft dar vi jobbade pa och det var starskottet till mitt bolag idag -
Humblestorm”. Mernosh valde da att slappa skolan istéllet for att lasa klart. “Jag skulle
vilja att skolan och hogskolan tar tillvara pa de av oss som har lashuvud men som inte
bara vill sitta i skolbanken for att avsluta dessa studier”.
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Mernosh om entreprenorer For Mernosh ar entrepreorskap formagan att identifiera
mojligheter och modet att tillvarata dom. Fran den dagen man bestammer sig for att satsa
pa sin idé har man bérjat bearbeta sin

drom. Att na malen ar en annan sak och delméal pa vagen kan vara en bra taktik pa vagen.
”Mitt stora mal har jag annu inte satt upp , utan det vaxer fram allteftersom jag arbetar
mig fram”.

Mernosh om sin verksamhet Verksamheten ar uppdelade i tva omraden: Humblestorm
bemanning inom salj och marknadsforing och Humblestorm event och
marknadskommunikation. Huvudintdkter kommer fran tjansterna och den storsta ar
personalkostnader. “Som tjanstebolag tror jag att man ska forsoka hitta
anstallningsformer dar den anstallda ar med och tar risker, det vill saga: om affaren ar
olonsam eller 16nsam ar detta en spegling av den ersattning som man som anstalld far”.

Mernoshs processer ar alltid valdigt korta. “Jag ar inte en person som haller pa med
planer och dokument. For mig handlar det om att handla. Det ar ingen idé att lagga ner
en massa tid innan man har testat. Testa forst - salj sen”.

Hogst prioritet har alltid Humblestroms kunder. ”Alltid alltid kund i beslut som ror en
affar eller en kund som kan paverka at ett visst hall. Om kunden kraver det ska man
kunna &ndra sin stragergi - och inte stirra sig blind pa sin affarsplan”. Kanske kan det
vara anledningen till att de sedan starten har de alla sina kunder kvar.

Mernosh om marknadsforing och forsaljning
 Den viktigaste marknadskanalen ar att leverarera ASBRA for att kunna fa bra
referenser och sa att kunden kan salja oss vidare.
* Budskapen ska inte ut - budskapen ska in!
e Prata pa ratt sprak till den malgrupp du riktar dig till.
Mernoshs rad till nyanlanda och entreprenérer med invandrarbakgrund
 Forsok sug till er den svenska affarskulturen - fran hur man beter sig pa affarslunchen
till motet med dagordning.
e Att identiera en méalgrupp for dina tjanster och produkter
e Natverka med andra som varit i din sits och lyckats!

e Nar du rekryterar - forsok att hitta kompetenser som inte finns eller som komplettrar
det som kunden vill ha.
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9.9 Mohammad Babulfath - fran stadforetag till lyxvillor

Babulfath betyder jag star med 6ppna dorrar - kann dig alltid valkommen. Mohammad
kom till Sverige 1986 fran Iran och bodde da i ett flyktinglager i Hagfors. “Farsan pratade
om Mora och Kiruna. Vi var ganska tidiga i var ankomst och vi var varmt valkomna.
Mycket har forandrats. Nu finns en helt annan tillgang till att lara sig spraket till
exempel”.

Mohammad vaxte upp i Brandbergen utanfor Stockholm. "Dar fanns det mycket
fordomar. Alla praglades av att det ar omojligt att lyckas. Men det ar upp till var och en
att ta sitt ansvar. Du ar

din egen lyckas smed. Vad vill jag? Vart vill jag n&? Kan man studera vad man vill? Det ar
ju oppet for alla”. Han borjade med idrott valdigt tidigt. "Farsan hade ett stort intresse
och jag tranade gymnastik sen jag var 5 ar. I Mora déar vi bodde ett tag praglades jag av
olika iranska brottarforebilder som farsan kande till. Tahti var den storste och mest
folkkare brottaren av alla. Min pojkdréom var att bli framgangsrik inom idrotten, jag
satsade helhjartat. Men pappa ville jag skulle bli lékare. Han sa: Jag ska hjalpa dig pa
traven. Men du fattar dina egna beslut. Du kan studera, jobba, idrotta, men det du gor -
gor det till 100 procent. Och om du ska stada, bli bast pa att stada”.

Mohammad svarade att han ville trana. Pappans krav var att Mohammad skulle klara
gymnasiet forst. ”Sa parallellt med mina studier tranade jag nio pass i veckan. Varje pass
var mellan en och en halv till tva timmar. Jag hamnade i ungdomslandslaget utan att ens
ha medborgarskap. Det fick jag forst nar jag fyllde 18, kom 6:a. Sen var det OS i Sydney.
Kom ganska bra, slog den olympiska mastaren och tog sen plats i landslaget. Det var
intensivt da. Tranade 150-160 dagar pa lager utomlands, sen traning hemma. Det kostar
att vara elitidrottare. Jag behovde starta foretag for att ha rad”.

”Som tur ar larde jag mig teamwork tidigt. Min bror sa att vi skulle fixa ett jobb. Jobbet
blev att hacka 16k. Men jag fick inte, jag var for liten. Da tyckte han att jag skulle fa en
femma for varje timme som han jobbade. Han fick 25 kronor och jag 5 kronor. Vi larde oss
tidigt att stodja varandra och jobba ihop”. Mohammad och hans bror har ett gott
samarbete an idag och har nu jobbat 10 ar ihop. De har inte haft en dag med problem.
”Nu nar jag sjalv har barn ser jag annu mer att det var smart att hjalpas at. Och jag har
hjalpt min syrra ocksa”.

P& somrarna jobbade Mohammad - utom nar han skulle tavla. De hade det inte gott stallt
och bidrog till familjens sparkassa sa gott de kunde. Alltid 50 procent av arvodet in i
sparkassan. “Numer samlar vi till vara barn. Det ar viktigt med trygghet i familjekassan.
Om de vill satsa pa nagot sa ska det finnas en buffert. Jag upplevde manga ganger i min
ungdom att man ville gora saker, men hindrades ofta av ekonomiska skal. Pengarna ska
dock bara vara avsedda for studier eller idrott, inte semester”.

Mohammad om sitt forsta foretag Mohammad startade sitt forsta foretag med Neno
Giovannovitch, som var i samma sits. "Vi hade tranat ihop sen 1989 och vi startade NM
Rent AB. Vi visste ingenting om att driva foretag, vi behovde bara tjana pengar och var 21
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ar gamla. Det behovdes sakert 10 000 kronor per match till de tyska matcherna”.

Det tog 2 manader till forsta order och uppdrag. Vi startade i Solna, kollade kontor och
Bingohallar, var det sag ostadat ut. Sen ringde vi runt till alla som sag ut att behova stad.
Bingohallarna nappade. Men vi visste inget om hur man skulle rakna ut priset. Sa vi
ringde en kompis som hade stadfirma. Han foljde med och larde oss rakna ut ett rimligt
pris. Jag minns val nar vi skrev vart forsta kontrakt. Det var inget stort avtal men vi vart
sa glada! Vi kdnde massa folk, men det var enklare att ringa nya kunder och lamna offert.
Till slut gav det tillrackligt med pengar for att klara traning, hyra och fa lite 6ver”.
Mohammad ville bara ha lagom med uppdrag,

eftersom mer jobb skulle ta mer tid av traningen. De omsatte 700 000 kronor forsta aret,
sen en- en och en halv miljon kronor per ar fram till 2004.

Utmaningen lag i att fa jobben. De var amatorer. Hur skulle man fanga upp ett jobb?
”Idag vet jag vilka kunder jag vill na och vilken budget jag behover lagga for att na dem. I
starten gick vi efter telefonkatalogen och insag att de flesta var missndjda med sina
stadare. Det var var mojlighet. Vi ringde alla som hade ostadat och bad att fa prata med
platsansvarig eller personalansvarig. Min kollega fick ta samtalen, jag var battre i de
fysiska motena, pa att prata och salja in. Det har aldrig varit min styrka att salja, men jag
ar bra pa att pusha pa”. Mohammad beréattar hur de fick 40 nej, 10 méten och en kund.
Da kunde man vara ndjd. Nasta utmaning var att gora jobbet bra och darmed fa goda
referenser. ”Vi gjorde allt sjalva efter traningarna och om vi absolut inte kunde sa fick
nagon av vara mammor ta ett pass. Bra referenser ger nya kunder”.

Mohammad om expansion Ar 2005 startade Mohammad eget och kollegan borjade plugga
pa heltid for att bli kiropraktor. Foretaget hette Elit Service AB, www.elitservice.se och
satsade pa bemanning och stad. “Jag ville gora det helhjartat och fick med mig brorsan
som sa upp sig fran sitt jobb for att borja heltid med mig. Vi ville nd hogre och 6ka
omsattningen. Det stallde mer krav pa mig sjalv. Vi anstéallde 3 personer och sen 2005 har
vi dubblat omsattningen varje ar. Idag har vi 57 personer ute och omsatter cirka nio
miljoner (2009). Jag hittar nya kunder och min bror sakerstaller leveranserna. Det ska
alltid vara bra kvalité och god utveckling”.

I samband med féretagandets utveckling sa lar man sig mer och mer, siger Mohammad.
”Jag kan en del om idrottsanlaggningar och arbetar med olika kommuner i
Stockholmstrakten och att bygga deras idrottshallar. Idrottshallar arrenderas ofta pa
25-ars kontrakt. Elitservice vill 4ga hallarna och arrendera ut dem till kommunerna. I de
sammanhangen handlar det om finansiering och goda kontakter. Jag vill jobba med
fastigheter och forvalta dem. Men de har kontrakten ar aven politiska fragor, sa det tar
tid. Sport ar dessutom viktigt for ungdomarna. Jag vill bygga bra anlaggningar som ar
anpassade for mer an bollsport. Hallarna ska vara for alla sporter som ungdomarna gillar,
och dessutom med en rimlig budget. Darfor har vi utvecklat ett koncept tillsammans med
NCC”.
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Nyligen startade Mohammad ett annat bolag, Residenshus,www.residenshus.se, dar de
bygger exklusiva arkitektritade hus for unika tomter, unika behov och med unikt material.
Det bolaget kom till genom att Mohammad sjalv alltid gillat mode och mobler. "Nar jag
sjalv skulle bygga hus, upptackte jag hur svart det var att fa tag pa det som jag sokte.
Man fick sjalv kolla allt pa natet och det var ofta utlandska arkitekter. Efter att jag har
byggt vart eget hus markte jag att det ar kul och att jag brinner for det. Vart mal ar att
bygga tva hus i manaden”.

Mohammad om férdomar ”Det intraffar hela tiden men jag tar inte sa hart pa det. Senast
var det en jagare - jag haller pa att ta jagarexamen - han sa: Har du inte funderat pa att
byta namn for att lyckas i arbetslivet? Som arbetslos ska man inte vara tjurig och sla
pannan blodig i viggen”. Han visste inget om Mohammad och utgick bara fran sina
fordomar. “Om man ar tillrackligt trygg i sig sjalv sa behover man inte ta det sa hart. Man
kan bara skratta. Men faktum ar att om jag inte skulle fa

jobb pa en arbetsplats pa grund av mitt namn sa ar jag glad att det kom fram, for varfor
skulle jag jobba dar for?”

Mohammads rad till nyanlanda och entreprenérer med invandrarbakgrund

 Spraket ar viktigast. Ge det den tid som kravs. Utan spraket kommer du att uppleva ett
handikapp hela livet.

e Lar dig samhéllssystemet. Jag har hjalpt manga som har sokt asyl. Och det ar inte min
uppgift att informera om att vi betalar skatt. Men manga tror att de blir blasta. De vill
betala skatten sjalva. Jag som arbetsgivare ska inte behova forklara dessa
grundlaggande saker for dem. De borde ta reda pa det sjalva.

» Begransa aldrig dina mojligheter. Jag kdnner manga inom stadbranschen som tror att
de ar domda att stada hela livet. Men du kan starta eget eller studera. Du satter sjalv
dina mal.
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9.10 Belgin Fortaci, férsaljningsansvarig Mangfald, SEB

Belgin har foraldrar fran Turkiet. Pappan var bland de forsta turkarna som kom hit, som
arbetskraftsinvandrad pa 60-talet. Belgin ar uppvuxen i Solna, Hagalund dar han spelade
mycket basket. “Det var min hemsprakslarare som hette Suleyman som drog igang
basketverksamheten i Hagalund. Det praglade mig att kanna laganda och att vilja kampa
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 var gemensamma
kamparanda som gjorde att vi vann och den fick vi mycket tack vare Suleyman”. Nar
Belgin ser tillbaks pa de som spelade basket ,s& har det inte gatt snett for ndgon av dem.
Tvartom sa har det gatt ganska bra for de flesta. Lagsport och gemensam kdmparanda i
ett tidigt skede i livet ar viktigt. Det skapar pa nagot vis ett slags forhallningssatt 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 ocksa lite tragiskt. Jag skulle spela i Istanbul, och
tog mitt pick och pack och drog dit, men pa forsta traningen sa gick mitt korsband. Och
da var det slut med det”.

Belgin om sin karriar Belgins forsta ambition var att bli basketproffs. Men nar den
drommen krossades var han tvungen att atervanda och av en ren slump sa fick han en
praktikplats p& Resecentrum i Solna. Agaren salde mycket resor till turkar som skulle
hem till Turkiet pa semester. “Det var mitt forsta jobb och det var bra eftersom man var
tvungen att géra mycket olika saker och ha koll pa manga parallella processer. Redan da
upptackte jag fordelen i att ha tva kulturer och tva sprak. Det gynnade ju vara kunder och
darmed vara affarer. Jag bestamde mig ratt tidigt for att alltid pusha for att det ar bra
med minst tva kulturer och tva sprak. Sarskilt da man jobbar med férsaljning”. Efter fem
ar pa Rececentrum ville Belgin utvecklas mer och byta jobb. Han sokte sig da till Svensk
Forsakringsformedling och jobbade med telemarketing. Man skulle ringa till kunder och
boka in dem till en ekonomisk radgivning. Pa det jobbet pushade Belgin for att han kunde
salja in till turkisktalande kunder ocksa. Det var ett viktigt och larorikt jobb. Att lara sig ta
ett nej och vanda

det. ”Alla borde ta ett telemarketing jobb ndgon gang, helst under studietiden, det ar en
bra skola. Sen kom ett erbjudande om att jobba pa Turkiska turistbyran pa Kungsgatan.
Dar jobbade jag i ett ar och sag att SEB sokte hovmastare. Det kallades for det nar man
satt i kundtjanst och tog emot kunder sa att de hamnade ratt”. Nar Belgin skulle soka
jobbet pa SEB tankte han att massor kommer att soka, sa han funderade kring hur han
skulle utmarka sig. “Jag ringde och sa att jag ville beratta om mig direkt i telefon. Hon sa
nej, men jag stod pa mig och fick en halvtimma. Hon lovade att kika p& min ansékan och
det ledde till intervju och anstéllning. Jag fick jobba pa SEB i Pubhuset. Ett kassalost
kontor. Jag hade med mig att vara en erfaren saljare. Att salja ar en tavling som man kan
ha med sig sjalv. En anledning att jag var bra séaljare var att jag kunde forklara svara
saker pa ett enkelt satt. Den vanan kommer kanske av att jag var van att forklara saker
for mina foraldrar sen barnsben. Manga aldre svenskar uppskattade dessa pedagogiska
forklaringar”.
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Belgins forebilder Det var Belgins hemsprakslarare Suleyman som var hans framsta
forebild. “Jag har inte sa manga forebilder. Det beror nog pa att det inte finns s& manga
personer med utlandsk bakgrund i hogre befattning. Det skulle isafall vara Amelia Adamo
eller Nyamko Sabuni, men inte riktigt. Mina verkliga férebild ar nog Farmor iséfall. Hon
var stark, bodde péa landet, mannen dog nar hon var ung och hade fem barn. Hon fick livet
att ga ihop anda och larde sig lasa nar hon var 80 ar gammal”.

Belgin om drivkraft och affarsidé Belgin mar bra av att gora bra ifran sig. “Det ar ju klart
man vill ma bra, sa det ar en stark drivkraft. Och sen i det jobbet jag gor nu, det handlar
ju om manniskor som har liknande bakgrund som jag sjalv och det ger ett stort personligt
engagemang. Det ar ocksa haftigt att traffa en entreprenér som vi harkunnat hjalpa och
att se den personen lyckas. Da blir man glad”. Idag ar Belgin forsaljningsansvarig
Mangfald pa SEB. Visste han att han skulle bli det en dag? “Visste jag det? Nej, men jag
har alltid haft tankar om att jobba med nagot liknande. Att ha ett jobb dar min bakgrund i
olika kulturer ger mig nytta”. Det var SEB:s hogsta ledning som tog beslut om att vi
borjar fokusera pa en malgrupp som tidigare har varit bortglémd - entreprenérer med
invandrarbakgrund. “Man har inte tankt pa det helt enkelt. Wow, det ar sa mycket folk
som bor har och som kanske bidrar till mer affarer. 1,8 miljoner av Sveriges befolkning
har invandrad bakgrund. Over 7 000 foretag startas av en invandrar varje ar. Jag ar lite
stolt over det. Att dom upptackte att det finns en och en halv miljon invandrade i Sverige.
Jag gillar ocka att det ar tydligt att det inte ar en CSR-fraga, utan att det handlar om
affarer. Manga uppfattar CSR i ett av dess begrepp med betoning pa att hjalpa ménniskor
som krankande. Folk vill inte ha hjalp, dom vill forverkliga sig sjalva”. Belgin berattar att
inte det inte finns ndgon bank som gor en liknande satsning. ”Att fa driva fragan och
marknadsutvecklingen inom ett sa stort segment i en sa stor bank ar en tillfredstéllelse.
Det ar ocksa en tillfredstallelse att i de affarer som vi har ingatt hittills, s& marker vi att
det snabbt blir mer affarer”.

Det langsiktiga malet ar att bli den ledande banken i Europa. Om man vet att 30 procent
av befolkningen kommer ha utlandsk bakgrund om 20 &r, da blir det en viktig del av
strategin att sakerstalla att banken aterspeglar befolkningen.

Belgin om vikten av en affarsplan nar du soker finansiering Det ar mycket viktigt med en
affarsplan, sager Belgin. “Om du ska lana ut pengar till nagon som du inte kdnner och du
far en rekommendation av nagon du kdnner som sager: Den har personen ar schysst och
betalar sina rakningar, sa behover vi pa banken dnda veta mer. Darfor ar det viktigt att
vara val forbered nar man val kommer till banken. Och om man inte vet sa finns det
massa hjalp att fa. Det man maste ha med sig till banken om man séker 1an ar: Budget
med intakter, utgifter och tackningsbidrag. En affarsplan En verksamhetsberattelse Det
ar en bra borjan. Belgin berattar att manga som kommer in pa banken for att fa lan till
varldens idé, inte ens har med sig en affarsplan. ”Da maste vi borja med att beréatta for
dem vad vi behover for att kunna fatta beslut. Exempelvis en affarsplan och en budget.
Sen gar han eller hon ivag, och nar dom kommer tillbaka har de med sig alla papper. Men
redan da kan bankpersonen ha tappat fortroendet eftersom en plan borde ha tagits fram
redan fran borjan”. Det ar viktigt att bedriva forandringsarbete i bemo6tandet med kund
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och alla manniskor man moter, menar Belgin. “Nu ar vi med i ett av Tillvaxtverkets
program, en del av det handlar om att forandra attityder och kunskaper kring
malgruppen. Eventuellt tar vi fram en utbildning riktad till banktjansteman, men ocksa till
entreprenorer for vi vill att de ska veta hur de bor forbereda sig innan de kommer till oss.
Just nar det galler 1an och krediter. ”Att 6ppna ett konto ar latt, men nar det galler
krediter och 1an sa behovs mer. Sarskilt om man inte har nagon trackrecord och ingen
UC, aven om man har en idé som man brinner for sjalv. Vi &r som enda bank med i detta
projekt”. Om du inte vet hur du skriver en affarsplan, sa kan du fa hjalp av: IFS, ALMI,
Nutek, Nyféretagarcentrum, Jobs & Society med flera. Aven internetplatsen
http://www.driftig.nu ar bra.

Belgin om forhandlingsteknik

¢ Ett nej betyder inte alltid ett nej. Man ska inte bara kopa ett nej.

» Ge tva positiva svarsalternativ, typ kan du pa onsdag eller fredag? Eller vill du ha den
har modellen eller den har modellen? Dar ar nej inte ett alternativ.

« Avsluta sa fort man kénner att det ar ratt. Man ska gora det nar intresset ar som hogst,
annars dalar intresset.

e Inga alltid ett avtal genom att avsluta med ett starkt argument. Spara det till slutet.
Enkelt och starkt, som ett ess i skjortarmen.

Belgin om framgangsfaktorer

¢ Kunden ar ditt levebrod.
* Ge dig inte
» Forsok att ha ett objektivt forhallningssatt

* Det ar positivt att en kund klagar, for ar det nagot som ar fel sa har man mojlighet att
andra det.

e Ett stort natverk ar avgorande.

* Var inte vara radd for att ta kontakt

» Om du gar pa natverkstraff, se till att mingla och lar kanna folk
e Varda alla relationer.

Belgins rad till nyanlanda och entreprenorer med invandrarbakgrund

e Lar dig inte JANTE.
 Sikta hogt.

 Utnyttja all stottning du kan fa.
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9.11 Amir Sajadi och Spria Kommunikation

Amir foddes i Iran och kom till Sverige endast 9 ar gammal med en splittrad familj. Pappa
kom forst och senare anslot mamma, Amir och lillebror som hade varit ensamma ett par
ariIran. En aldre bror och syster hade bott i England sedan flera ar och de anslot ocksa.
“Jag minns inte sa mycket fran min tid i Iran, mest bara minnesbilder, inga konkreta
minnen som ar sammanhangande. Mitt liv har gatt igenom olika skeden. Nar jag var liten
spelade jag basket fem ganger i veckan, da fanns inget annat som var viktigt. Sen borjade
mitt politiska engagemang nar jag var femton och da avtog basketen och sa vart jag
politiskt engagerad fem dagar i veckan istallet. Underliggande har alltid varit dréommen
att vara framgangsrik oavsett vad jag gor. Det kanske ar nagot som hanger ihop med den
iranska kulturen”. Dar handlar mycket om att na framgang, att bli rik, fa sjalvstandighet,
att man siktar mot den absoulta toppen och det basta av det basta. "Tyvarr, som jag ser
det, sa handlar det ofta mycket om att gora saker for andras skull, séanda ut en bild av
framgang. Men om man kan kombinera det med den svenska kulturen - att forverkliga sig
sjalv och att trivas sa blir det en bra grund. Sen kanske jag inte ar den béasta att beskriva
den iranska kulturen men det &ar den bild jag har fatt av mina erfarenheter. Det finns
mycket krav i uppfostran, du uppfostras genom krav. Det leder till intressanta
diskussioner och tankar for oss som har dubbla kulturer”.

Amir om sina forebilder Amir har haft manga forebilder och de har varierat genom aren.
”Min familj, min mor och far och &ven morfar som jag inte kdnde sa bra men som jag
horde mycket om - var alla en kalla till inspiration. Det har varierat ocksa beroende pa
vilka mal och ambitioner jag har haft i livet. Jag dock inte kunnat se mig sjalv i sa kallade
kandisar, de har inte kunnat inspirera mig pa nagot satt”. Inom sitt entreprenérskap har
Amir daremot inte haft nagra forebilder. “Det har bara varit en naturlig del, en
sjalvklarhet i vardagen. Man skulle kanske kunna saga att familjen har praglat mig i det
sammanhanget eftersom det finns bade ett starkt politiskt engagemang och samt en
tradition av foretagande i familjen. I manga arhar pappa drivit eget foretag. Det har givit
mig bade inspiration och kunskap om vad som kan vara relevant”.

Amir driver fréretag i kombination med sitt engagemang i politiken. Bade brorsan och
snart aven syrran ar foretagare. Syrran ar inom varden och arbetar som samordnare for
hemtjansten i sin stad. Amir hjalper syrran att komma igang med en egen verksamhet
inom varden och hennes ambition ar att driva en framgangsrik verksamhet med kundens
eget val i fokus. Hon har bra branschkunskap sa det ar en bra sits for henne for att starta
sadan verksamhet.

Amir om skola & utbildning Amir tycker att den svenska skolan generellt satt ar ganska
bra, men det som méanga unga faller pa ar bristen pa fokus pa privatekonomi, som ar
grundlaggande for att kunna skota ett eget foretag. “Jag tycker det ar galet att 15-aringar
inte &r mogna nog, det ar ju ocksa darfér som de faller som latta offer i sms-lanefallor.
Det saknas nagot kring forstaelse av pengar och vardeskapande. For min del har det
paverkat mig mycket att vi médnga ganger diskuterat det i familjen, vilket har givit mig bra
forstaelse”.
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Amir tycker att ett mal bor vara att vi kan fa fler som kan och vill starta foretag. ”I sa fall
behover vi fler larare som Oppnar sin utbildning mot realistiska case i naringslivet. Det
gar inte prata om foretagande och entreprenoérskap i skolan - det kravs att man kopplar
direkt till verkliga case och inte 6ver 10-15 ar gamla case som inte langre ar relevanta”.

Amir sjalv laste medie- och kommunikationsvetenskap och det la en bra grund for honom
och hans foretagande. “Det finns enskilda personer i skolan som ibland gor avgorande
avtryck. Nar jag gick i sexan pa Fjaringskolan i Boras, och inte visste vad Internet var och
knappt hade anvéant en dator, hade vi en larare pa skolan som sag att vi var intresserade
av datorer. Samma dag som det kom nya datorer sa han: Ga in satt ihop dom har, klicka
pa alla knappar, installera, avinstallera, gor vad ni vill. Pa sportlovet kom han och
oppnade datasalen for oss och vi fick sitta dar och fippla med datorerna. Da vaxte mitt
intresse for datorer, vilket ledde till att jag intresserade mig for innehallet: webben”. Och
Amirs intresse for webben ledde till ett intresse for hur kommunikation fungerade. ”Sa
som jag ser det sa var det den lararen som genom att 6ppna dorren at oss som paverkat
hela min yrkeskarriar”.

Amir om sitt forsta foretag Amirs forsta foretag var ett UF-foretag, Ung Foretagsamhet.
Nar projektet var slut omvandlade Amir det till ett riktigt foretag, med webblosningar i
fokus. Foretaget drevs vidare vid sidan av Amirs studier pa universitetet. S& smaningom
avtog intresset for webben, och intresset for strategisk kommunikation vaxte. “Under ett
ar var jag ordférande for studentkaren. Byggde bra natverk med alla student- och
larargrupper. Aret efter studentkéren blev jag verksamhetsansvarig for stiftelesen
Drivhuset, som har som verksamhet att hjdlpa studenter som har affarsidéer. Det var
manga foretag som vande sig till Drivhuset och fragade efter studenter som kunde hjalpa
till med saker. Det var inte var core-business, men jag fragade om det var okej att ta
dessa uppdrag i eget foretag och da startade jag Student & Kompetens i Varmland”.

Amir méarkte ganska snart att om man vill lyckas maste man lagga ner hela sin sjal i
foretaget och bara jobba med det. Da ser man ocksa hur man far ekonomi i det sa det gar
att leva pa. Inom kort bestamde Amir sig for att starta Spira Kommunikation AB, som det
blev hans core business.

Amir om drivkraft For Amir ar drivkraften framgang och ekonomiskt oberoende. “Jag vill
bygga ett varde som gor att jag aldrig behover oroa mig pa lang sikt for min ekonomi ,
och samtidigt vill jag ha kraft och resurser for att gora skillnad i samhallet”. Amir
beskriver ocksa hur varje ny kund ger ett rus. “Klarar vi det? Leverera! Det ar exakt
samma kansla om du hoppar ett hopp som du inte tror du kommer att klara av. Eller som
att driva en politisk fraga som du har jobbat med ett ar och som &ntligen gar igenom. Det
ar samma som nar man har pitchat och salt nagot under lang tid och kunden till slut sager
ja”. Sen finns det en underliggande grej bakom allting och det ar vetskapen om att lyckas,
sdger Amir. “Mina foraldrar lamnade mycket i Iran, bade familj, vanner och tillgéngar. De
lamnade det mesta for att de ville att vi skulle ha ett battre liv, ett mer framgangsrikt liv.
Och det finns alltid i bakhuvudet. Det satter ocksa kravet att alltid ta tillvara pa
forutsattningarna och att leverera. Det skulle helt enkelt kannas valdigt daligt om de hade
offrat allting i onédan”. De faktorer som driver entreprenorer, tror Amir framst ar att det
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handlar om att férverkliga sina idéer. Drivkraften i att fa resultat av en process. Sen nar
resultatet kommer ar det ett snabbt lyckorus, och sen vill man skapa en ny process och
nya resultat. “Jag ser det som ett forhallningssatt till livet. Att se méjligheter som uppstar
runt omkring en. Och att ha drivkraften att férverkliga de ideer som man far. Det kan
vara pa ett foretag, det kan vara hemma, det kan vara i skolan - men i grunden handlar
det om att se de dar méjligheterna. Det behover inte ens vara du sjalv som har kommit pa
l6sningen, men att ta idén och forverkliga den, det &r entreprendrskap och det som driver
0SS.

Amir om Spira Kommunikation AB For oss som har valt att nischa oss har det varit viktigt
att diskutera och lagg en plan for vart féretags utveckling. Affarsplan ar darfor mycket
relevant och sarskilt viktig i en utvecklingsfas, framst i en expansion. Spria
Kommunikation AB hjalper aktorer vacka intresse, bygga relationer och férandra asikter.
Rent konkret sa jobbar de med opinionsbildning, varuméarkesprofilering och med media
relationer. De har bade stora och sméa kunder, som ALMI Foretagspartner och Stockholms
Akademiska Forum men aven Celiakiungdomsférbundet. De jobbar ocksa med sma
entreprenoriella foretag och storre fackforbund. Amir och hans kollegor hjalper kunderna
att forstd deras malgrupper och malgruppernas intressen, kommunikationskanaler och
drivkrafter. ”Vi hjalper dom formulera budskap som gar fram”. Alla som jobbar inom
Spira har gedigen erfarenhet av fragor kring utbildning och entreprenoérskap. De har ett
brett och djupt natverk inom dessa sektorer och de forstar akademins forutsattningar.
Tillsammans med den trend dar allt fler aktorer inom dessa sektorer satsar pa
marknadsforing och paverkan, utan sarskilt lyckade resultat, sdg Spira en majlighet att
bidra med sina kunskaper.

Amirs huvudintakt ar konsultation och projektledning. ”Vi jobbar antingen for ett projekt
pa lang sikt eller pa timbasis, oftast aldrig under 1300 kronor per timme. Vi vill ocksa
bygga ett varde i

foretaget som inte bara bygger pa individerna, sa nu produktifierar och konceptualiserar
vi ndgra av vara tjanster. Den forsta lanserade vi i Almedalen i somras”. Amir berattar att
Spira har ganska lite fasta kostnader: rorliga l6ner och provision baserat pa prestation,
till alla. De storsta kostnaderna ar 16n och hyra, sa som for de flesta konsulter. Amir
sparar pengar genom att ha rorliga kostnader och sa lite fasta kostnader som mdjligt.

Amirs rad till nyanlanda & entreprenorer med invandrarbakgrund Ett viktigt tips ar att
manniskor vill hjalpa till. De vill vara med och forverkliga drommar! De gillar att se folk
lyckas! Med den insikten kan man komma langt.

9.12 Ahmet Onal, férverkligare av "turk pa burk”

Ahmet betyder den tillférlitlige och det stimmer bra 6verens med kanslan man far nar
man traffar honom. Hans foraldrar arbetskraftsinvandrade 1974 da Ahmet bara var 4 ar.
Pappa jobbade pa Volvo och mamma hade tre jobb, mest stad. De jobbade, jobbade och
jobbade. Tanken var darfor initialt att atervanda hem till Turkiet.
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Men allt &ndrades, bade pa individniva och det turkiska samhallets varderingar och
forutsattningar. Foraldrarna kande att barnen och familjen hade battre forutsattningar
att bygga en framtid i Sverige. Ar 1980 kopte pappa darfor en restaurang i Partille och
kundtillstromningen okade markant fran den tidigare 4garens omsattning. Det var framst
kvalitén pa maten som gjorde skillnaden. Ahmets foraldrar som bara hade gatt nagra ar i
skolan sa till sina fyra barn: “Ni ser hur hart vi maste jobba jamt. Det ar hart att jobba -
studera!”

De flesta i Ahmets omgivning skulle bli civilekonomer och ingenjorer och Ahmet drogs in i
det tankemonstret. Ahmet studerade foretagsekonomi pa Handels i Goteborg och tog en
master i analys av portfoljanalys och finansiell management.

Borjan pa Ahmets karriar Ahmet tog tidigt ett aktivt samhallsansvar och redan som ung
startade han en turkisk ungdomsforening som arbetade med méngfald och integration.
Idag har foreningen 8000 medlemmar i 30 foreningar. Det ar viktigt med mentorskap och
Ahmets forsta mentor sa till honom: “Examina, personlighet och kunnande ar nycklarna
till framgang”. Det fanns fa forebilder for Ahmet och darfor var mentorskapet extra
viktigt for Ahmet.

Detta i kombination med Ahmets entreprenoriella insikt i uppvaxten gav bra
forutsattningar for hans karriar. Forsta jobbet var som trainee pa Trygg Hansa. Det var
5000 sokande och bara 12 platser att tillsatta. P& Trygg Hansa levererade Ahmet goda
resultat och tog fram en nyprissattning i bonussystemet i samarbete med McKinsey, en av
varldens framsta managementkonsultfirmor. Istallet for att ge bonus till kunder som har
varit forsakrade hela sina liv, fick man bonus direkt och priset hojdes istallet for den som
behovde nyttja forsakringen. Konkurrenterna drabbades hart och Trygg Hansa tog
marknadsandelar.

Ahmet var ocksa med i ett projekt dar 150 miljoner skulle sparas och det skedde genom
att effektivisera processer, samordna inkop, trycka 2-farg istallet for 4-farg, bort med
massa

rapporteringsrutiner som stal tid och sa vidare. Malen naddes och Ahmet rekryterades till
ett managementkonsultforetag som heter BTS. Efter ndgra ar var det dags att prova de
egna vingarna och det var da idén om etnisk mat kom till.

Ahmet om sitt koncept Fréan sin uppvéaxt hade Ahmet god insikt i matbranschen och aven
invandrares kopmonster, som skilde sig fran genomsnittsvensken. Man ville kopa turkisk
yoghurt, bonor och linser i storre féorpackningar - nagot som inte fanns pa den svenska
marknaden.

Ahmet tog fram ett koncept och testade det i flera butiker. Varorna saldes fran noll till
flera hyllmeter pa kort tid. Framfoérallt, menar Ahmet , det var det for att de hade en
genomtankt strategi dar alla processer framgick. Allt planerades. Distribution, inkop,
ekonomi, produktion, vilken resurs kravs for respektive moment? Man maste veta hela
vagen innan man ger sig in i det har och styrdokumenten ar viktiga, utan dem ingen
framgang. Tahirmodellen utvecklades: Teori - Handling - Resultat. Modellen fick namnet
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efter Ahmets bror och varje gang resultat hade uppnatts kunde teorin justeras baserat pa
de kunskaper man hade forvarvat. Pa sa vis sakrades konstant utveckling av
verksamheten. Samtidigt ska inte for mycket tid ges till teori, det ar i handling som man
lar sig och som resultaten uppstar.

Ahmets forslag till mejerierna Efter att goda resultat uppnatts i manga butiker under en
langre testperiod ville Ahmet utoka verksamheten och talade darfor med flera mejerier
om produktion av turkisk yoghurt. Trots Ahmets ingdende kalkyler och uppvisande av de
goda resultaten sa mejerierna Nej. Nej - det finns ingen marknad for det har i Sverige.
Milka, Arla och Skdne Mejeriers daliga attityd var kostsam kan man nu konstatera. Senast
Ahmet var involverad i denna produktion saldes 7 miljoner burkar per ar, med en 30
procentig 6kad forséaljning per ar av den for handlarna mest lonsamma produkten i
mejeridisken.

Sweden Turkey Trading AB Ahmet har gatt vidare och utvecklar standigt nya affarer.
Tahir-modellen har utvecklats aterigen och anvéands nu for att starka export och import
mellan Turkiet och Sverige. Firman fungerar som ett litet exportrad och tar bara betalt
nar resultat uppnas. De kunskaper och erfarenheter som forvarvats pa vagen, och som
bidrar till battre affarer framover, anvands konstant. Verksamheten sysslar med allt fran
import av sjukhussangar for Landstingen till etablering av en ny sminkbutik som ska heta
La & Le. Ahmet bygger upp organisationer och koncept och maélet ar att inom tio ar ha ett
bolag som ar lika stort som Ayad El Saffars Ur & Penn. Kan han, sa kan val vi ar teorin.

Natverkande med turkiska entreprenorer Turkiet har Europas storsta befolkning, och har
klattrat i den globala valfardsrankningslistan fran plats 26 till 16 pa atta ar. Nu ar malet
att komma till plats 10 inom ytterligare 10 ar. Som en del av strategin for att na dessa mal
bjod den turkiska regeringen in alla turkiska entreprenorer som verkar nagonstans i
varlden, till en tva veckors konferens. Regeringen betalade flygresor, hotell - allt. Syftet
med konferensen var att tydliggora malen, natverka och att skapa mojligheter.

Ahmet hade massa moten, bland annat med Coca Cola:s globala VD som ocksa ar turk och
manga band skapades dessa dagar. Med natverkande och forverkligande av affarer i
fokus byggdes viktiga natverk och manga mojligheter skapades dessa dagar. Med sig fran
konferensen fick alla en bok med namn, fakta och kontaktuppgifter till alla deltagare. De
menar allvar!

Ahmet om fordomar Om fordomar konstaterar Ahmet att de ar en del av en naturlig
process och att manniskan i grunden ar sund. Utga ifrén att det kan finnas fordomar och
bemot dem pa ett vanligt satt. Forsta att fragor som inte 16sts kan utgora onodiga hinder i
en langsiktig relation. Darfor ar det bra att lata det komma till ytan sa snart som mojligt.

Ahmets rad till nyanlanda och entreprenorer med invandrarbakgrund Ahmet har skrivit
rapporten Kusin eller bank till Svenskt Naringsliv, och dar konstaterar han att bankernas
generellt daliga attityd till invandrade baseras i bristen pa natverk. Ahmet anser dock att
man generellt sett maste ha en halv miljon for att kunna utveckla en marknad kring en
produkt eller tjanst som ska erbjudas marknaden.
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Ahmet rekommenderar ocksa alla blivande entreprenorer att lasa Ingvar Kamprads bok.

9.13 Ali Karimi, Pars Platgruppen AB

Ali Karimi kom till Sverige fran Iran 1975. Mandagen efter att han kom till Sverige
boérjade han studera svenska och fortsatte sedan malmedvetet pa Linkopings tekniska
hogskola. Sin examen tog han ut 1981, och genom sitt examensarbete fick Ali jobb i
Link6ping inom verkstadsindustrin.

Efter fyra ar i arbetslivet var viljan att starta eget valdigt stark. Ali annonserade darfor i
tidningen Dagens Industri om att han letade efter foretag att kopa. Han fick flera svar
med varierande prisforslag. Tillsammans med tva grabbar till kopte Ali 1985 ett foretag
med fem anstallda som nastan var satt i konkurs. Ali var den drivande kraften och blev VD
for foretaget. Efter en tid forsvann de andra tva.

Ali om fordomar och méalmedvetenhet ”“Jag var stark och malmedveten och markte aldrig
av nagon fordomskultur. Det gar inte att sitta och tanka sa, det gor det svarare att havda
sig pa arbetsmarknaden”. Ali menar att det ar viktigt for en person med
invandrarbakgrund att vara &nnu mer malmedveten, att jobba d&nnu hardare och att
utveckla metoder som forbattrar den organisation dar man ar. Och det galler sarskilt for
invandrare i chefsposition. Det enda som galler ar att bevisa genom att leverera, sager Ali
och fortsatter: "Med ett gott resultat i handen blir man erkand”.

Ali om natverk Under de fyra aren som anstalld hade Ali hunnit skaffa god kunskap och
ett stort natverk inom den svenska verkstadsindustrin. Han poangterar vikten av att ha
ett natverk. “Natverk ar mycket viktigt. Antingen maste man ha en fantastisk produkt
eller en bra produkt i kombination med ett

natverk, for att lyckas”. Ali blev snabbt igenkand, men den svenska verkstadsindustrin ar
en mycket konservativ och traditionell bransch och det tog tid att bli accepterad. "Man
har bara en chans, sager Ali. Man kan inte gora bort sig - da ar det slut”.

Ali om forhandling

e Skapa fortroende hos motparten
 Affarer baseras pa fortroende
* Kanna till de produkter och tjanster som man ska salja

* Det ar viktigt att kanna till de Svenska reglerna och myndigheters krav, och det kan
man fa hjalp med.

Ali om forsaljning Man maste erbjuda samma sak som konkurrenterna men med en extra
krydda, sager Ali. "Antingen battre produkter, battre tjanster eller annu mer flexibilitet,
kvalitet, service. Men viktigast ar &nda att vara lyhord infér marknaden och vad
konsumenterna vill ha”. Det finns massa konkurrenter och alla kénner till varandra,
sarskilt i dagens lage med det snabba informationsflodet och Internet.
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Ali om ekonomi Ali berattar hur fantastiskt det har varit att driva foretag sedan starten
och fram till idag, 24 ar senare. Men det har ocksa gatt upp och ner. “I lagkonjunktur
galler det att snabbt anpassa kostymen och strypa alla onodiga kostnader, att inte vaxa
just da och bara tro att det blir battre. Och det ar viktigt att ha kontroll 6ver kostnaderna
aven i uppgang”.

Ali understryker vikten av att ha goda relationer med banken i Sverige. "Det ar en
relationsbaserad kultur och man maste ha goda relationer, vara 6ppen och skapa
fortroende. Det blir mycket enklare att gora affarer da. Bankerna har ocksa goda
relationer med forsakringsbolagen och det ar bra att nyttja den relationen ocksa”.
Detsamma menar Ali galler den hjalp som finns att fa med arbetet med redovisning. “Jag
tycker Sverige ar fantastiskt genom de stora byraerna. Det ar viktigt att ha bra kontakt
med sin revisor, att fa hjalp av en som kan alla regler och skattesystemet”.

Alis rad till nyanlanda och entreprenorer med invandrarbakgrund

e Du maste veta vad du ska gora, vilken bransch du vill in i och hur konkurrensen ser ut.

* Du maste ha en medvetenhet om hur behoven ser ut och god kunskap inom
verksamhetsomradet.

» Du maste ocksa vara medveten om att det kravs ett hart arbete for att driva eget bolag.

« Tro pa dig sjalv och det du vill gora.

9.14 Zdrvko Markovski och |JM

Nar lasermannen harjade i Sverige var det en kollega som sa till Zdrvko: "Skulle du inte
byta namn? Det borjar bli farligt". Men Zdrvko har aldrig velat gora om sig, daremot kan
man anpassa sig. I Uppsala var Zdrvko i stort sett den enda invandrade i sin
ungdomskrets, det var nagon mer

fran Jugoslavien och en fran Grekland. Det har var mot slutet av 1970-talet. Man mottes
inte av nagon speciell reaktion som invandrare, utom av dom fran Finland. Det féorekom
ingen mobbing pa grund av bakgrund. “Jag ar helimporterad och kom till Sverige nar jag
var 3 ar fran Jugoslavien som inte langre existerar”. Zdrvko ville jobba med sprak eller bli
arkitekt. Farsan ar rormokare, syrran har last samma som Zdrvko, farfar var malare, och
Zdrvko sjalv ritade mycket. Nar han valde till hogskolan valde han bort arkitektur. Pa den
tiden var det inga berakningar, det handlade mest om att rita. "Arkitekterna ute i varlden
kan réakna och har koll pa material och ekonomi, men inte i Sverige. Har ar det
entreprenoren som gor det”. Den som tidigt trodde pa Zdrvko var hans farfar. Han sa:
“Du kan gora vad du vill. Hemifran mig fick man inpréantat att man alltid ska lyckas battre
an foraldrarna”. Balkan har varit rorigt Zdrvkos farfar klarade sig alltid genom sin
malerirorelse. Han gav nagra enkla rad till Zdrvko som har funkat val:

e Dra nytta av din bakgrund.

 Nar du ser nagon som ser ner pa dig, sa behover du inte reagera pa en gang, vanta tills
du far ett lage. “Det har varit lite svart nar man har temperament, men det har blivit
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battre”.
» Nar du marker att ndgon ar svag, utnyttja det inte utan agera korrekt.

e Méarker man att nagon beter sig dumt, sa vanta och spara det till nar det behovs.
"Hamnd ska avnjutas kall". "Min bakgrund har varit stor styrka. Att byta land, byta
sprak - man lar sig mycket av det och det ar en bra erfarenhet. Och det har med
underskattning kan jag anvanda fortfarande. Sen ar det ocksa sa, att om man gor
nagot bra och inte heter Svensson sa kanner alla till en”.

Zdrvko om hur han kom in i byggbranschen ”“Forsta gangen jag var praktik, var pa ett
arkitektkontor. Sen pa gymnasiet valde jag Natur med en bred inriktning, valde bort
arkitektur och valde Vag och vatten istallet. Nar det var dags for 16 veckors praktik
ringde jag runt till olika arbetsgivare. Jag fick jobb och déar har jag nu varit i 21:a ar, men
jag har bytt tjanst cirka vart tredje ar”. Nu ar Zdrvko inom koncernledningen, ansvarar
for tre affarsenheter, alla kommersiella kontorsfastigheter, JM entreprenad som bygger
at andra, samt Stockholm Stad och bostadsutveckling. Det gar ut pa att hitta mark, rita
upp projekt och producera fram tills det hyrs ut. Nar Zdrvko borjade pa JM visste han inte
att han skulle utveckla sin karriar mot en roll i koncernledningen. “Men nar jag far en
uppgift sd gor jag den sa bra som mdojligt, ser till att leverera sa bra som mojligt, tranger
mig in i &mnet sa mycket jag kan och gor det sa bra jag kan. Ett av skalen till att jag sitter
i koncernledning ar att jag levererar resultat. Jag ar en generalist som kan mycket om
mycket”.

Zdrvko om drivkraft och varderingar Zdrvko drivkraft ar att bli bra pa det han gor, vad
han an gor. Ratt produkt, ratt tjanst till ratt kund. ”"Jag tror att det ar en tavlingsinstinkt
som ligger bakom. Ar det ndgot revanschbegar brukar

folk fraga, men jag tror inte det. Kanske pa ett undermedvetet plan i sa fall. Sen ar det
tillfalligheter, man ska vara pa ratt stalle vid ratt tid”. Han varderar arlighet och
langsiktighet. “Det finns inga snabba klipp nar det géller affarsrelationer. Man ska kunna
se varandra i 6gonen och halla det man lovar”. Zdrvkos bransch ar langsiktig, och ett
normalt projekt tar fem-sju ar, det passerar lagkonjunkturer och husen ska sta i 50-100
ar. Det ar viktigt att alla parter forsoker upptrada schysst sa langt det ar mojligt”.

Zdrvko om entreprenorer och byggbranschen ”I byggbranschen ar en entreprenor den
som gar in i nya falt och forandrar satten att jobba. Jag borjade i slutet pa 80-talet. I
boérjan av 90-talet gjordes en avreglering. I maj 2009 kom agarlagenheter, sa som man
ager en villa. Det vi pa JM sag 1992 var att vi behévde bli marknadsmassiga och det
tyckte jag var kul. Jag har varit med och utvecklat detta fran B2B (Business to Business)
till B2C (Business to Consumer)”. Branschen maste anpassas efter privatpersoner - det
ska bara funka. “Du kan inte komma och saga att det inte ar klart oavsett vem eller vad
som ar orsak. En bostadsratt ar ofta privatpersoners livs storsta affarer. Det ar en stor
process for JM att vanda sig till konsumenter, att rikta om sig. Men nu ar det marknad,
ratt lage, ratt pris och marknadsforing som galler. Det ar min intraprenorsmassiga resa,
full med vita falt eftersom ingen visste hur nagot skulle goras. Allt var nytt. Sen dess har
folk lart sig att bli kravstallare, forklara varfor folk inte ska kopa sekelskifte, miljo, el, pris
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och sa vidare”.

Zdrvko om forsaljning, forhandlingsteknik och avslut ”"Jag trodde inte jag var saljare, men
det ar jag nog”. Zdrvko saljer sina idéer i naromgivningen i foretaget. De har
kontrollstationer internt nar de ska ta en ny mark, innan de borjar utveckla den. "Det ar
mycket intern férsaljning av ideer och projekt. Det viktigaste for mig ar att ha klart malet
for mig innan jag satter mig i forhandling, att ga pa huvudsak och slappa bisaker.
Fokusera pa det som ar viktigt. Resan kan ga snabbt eller langsamt, men det spelar
mindre roll, bara man gar dit man ska. Man lar sig ocksa att kliva av om man ser att malet
inte kommer nas. Att kdnna igen det ar bra. Det sparar tid och kraft”. Zdrvko tipsar om
att vaga affarer och tid mot varandra - vilken affar ar viktigtast och vilken affar ska du da
lagga mer tid pa sa att den blir verklighet?

Enligt Zdrvko ar tydlighet ndgot av det viktigaste i all forsaljning. “Bade att jag som den
ena parten ar tydlig med vad jag vill astadkomma, och forsoka forsta vad motparten vill.
Man maste forsta vilket problem som motparten har, att inse vad som far dem att ticka.
Och att inte vara for uppfylld av vad man sjalv vill, utan fokusera pa att forsta vad de vill”.
Man kanner pa sig nar man ar nara ett avslut. “Nar det ar sa, sa stanger man sa fort det
gar. Da galler det att aktivt stanga 6verenskommelsen och gora det konkret for alla
parter”.

Zdrvko om kundvard “Det handlar om att lyssna, erkénna, ratta till och ta tag i det. Man
ska inte vara radd att ta tag i problem, for da vaxer bara problemet. Det tar mer tid och
pengar ju langre du vantar. Sen finns det kunder som faktiskt inte har ett problem eller
nagot som inte gar att l6sa, och da maste man vara tydlig och saga att det har kommer vi
inte att 10sa”. Zdrvko sager att det finns en gammal

sanning: Fel kan alltid handa, det ar hur man hanterar felen som raknas. "Kunden kan bli
ambassador om man hanterar det ratt”.

Zdrvko om affarsetik Zdrvkos syn pa den svenska affarsetiken ar att den ar bra och
transparent. “Man behover faktiskt inte skriva papper pa allt, &ven om det gar at det
hallet”. Manniskor har oftast ett arligt uppsat, &ven mindre leverantorer. Alla vet ju att
det inte blir mer business om man inte ar arlig. Sen ar manga néastan livradda att anvanda
bekantas bekanta, och vill vara mycket noga med upphandling. I Finland arbetar folk mer
i natverk och hjalper varandra, de ar dessutom mycket snabbare till malet. ”Vi anvander
manga fler ord i Sverige for att komma fram till samma slutsats som finnarna. I Sverige
ska vi prata sa mycket, medans finnarna sager en mening, sen ar de ute och agerar”.

Zdrvko om rekrytering av medarbetare Zdrvko tittar mest pa vem den som rekryteras ska
passa ihop med, vilka egenskaper som behovs i gruppen. Man vill ha ndgon som man
klickar med, men man maste kunna jobba aven med dem som man inte har lika bra
personkemi med. Det ar en fordel att ha ett gott rykte som arbetsgivare nar man
rekryterar. I och med att vi bygger bostader sa attraherar vi mer tjejer 4n de andra
byggbolagen. Cirka 40 procent av projektledarna ar kvinnor idag. For tio ar sedan insag
vi ocksa att vi inte bara kan ha vita manliga ingenjorer. Vi vill alltsé aterspegla
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marknaden”.

Zdrvko om natverk Natverk ar viktigt for alla som ar verksamma i affarslivet, men aven
privat. “Om man tittar hur JM fungerar sa har vi mycket politikerkontakter. Det &ar en
demokratisk process kring hur marken anvands. Nar man bygger ett hus paverkar det
alltid miljon. Sa& det ar viktigt med kontakter med politiker och tjansteméan. Vi bygger var
trackrecord genom foretaget och genom det personliga varumarket. Vi jagar alltid ny
mark och det ar viktigt att ha stora 6ron. Nagon kan ringa och saga vi har en bradgard,
kan ni inte hitta pa nagot. Sa det ar ocksa viktigt for omvéarldsbevakning och for att veta
vad konkurrenterna haller pa med”.

Zdrvko om fordomar ”"Som invandrare har man alltid den har diskussionen om fordomar.
Min mormor och min egen farsa ar bland de storsta rasister jag kanner. Mormor var
uppvuxen i en liten by och flyttade till storstaden. Dar var det viktigt vilken familj man
kom fran och sa. Men baksidan ar att jag alltid har kunnat sédga vad jag tycker. De
svenska kollegorna, daremot, vagar sallan saga vad de tycker. Det blir en missriktad
valvilja for man maste vaga diskutera. I min familj har det diskuterats fritt”. Zdrvkos egen
fordom ar att man maste erévra spraket. “Jag borjar undra nar manniskor som har bott
héar lange inte pratar bra svenska. Det paverkar relationen om man bryter kraftigt. Det vill
saga att det brister sa att man inte kan gora sig forstadd. Eller brister i att forsta. Men det
finns manga stockholmare som har problem med skaningars dialekt av exakt samma
skal”. Zdrvko tycker att man maste halla koll pa sig sjalv att se skillnaden mellan dialekt
och brytning som utgor ett hinder. ”I Balkan sorterar man manniskor mycket mer an i
Sverige. Det finns en hierarkiordning i Sverige ocksa. Om nagon kommer fran England,
USA eller Kanada sa ar det nastan en fordel, svensken underordnar sig. Medan andra
dialekter ofta upplevs storande”.

Alla har fordomar. Samtidigt brinner man inte av for varenda liten fraga. Att saga att det
inte fanns fordomar vore naivt, tycker Zdrvko. “Manniskan utgar fran sig sjalv. Det ar jag,
mina narmaste, mina vanner, mina arbetskamrater, varlden utanfor och sen resten av
varlden. Ju mer okant, ju mer fordomar”. “Folk férutsatter ofta att jag ar pa ett visst satt.
Dom tankter: Aha du ar hog chef, sa du tycker sa hér... Men senaste fordomen som jag
har mott som invandrad var for ungefar sex manader sedan. Det var en journalist som
ringde fran VA, Veckans Affarer,som tyckte att jag skulle vara upprord over att jag var
den enda personen med invandrarbakgrund i ett borsbolag. Nar jag sa att jag inte blev
upprord, sa han irriterat: Ja men du verkar bara kora pa och inte bry dig. Journalisten
blev upprord over att jag inte blev upprord! Bara for att jag ar invandrare sa behover jag
inte bli upprord. Det ar ingen som har lovat att livet ska vara rattvist. Sa ar jag
uppfostrad. Och att vara ett offer har aldrig funnits, man forlorar mer pa den rollen. Man
har faktiskt ett val varenda dag i allt man gor”.

Zdrvkos rad till nyanlanda och entreprenérer med invandrarbakgrund

« Lar dig spraket

e Utbilda dig, komplettera din utbildning om det beh6vs. Har har man mdjligheten att
plugga, det ar inte bara forbehallet nagra fa som i manga andra lander. Du kan gora
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det! Nyttja den mojligheten.

« Satt igang och jobba, gor bra ifran dig. Hittar du en enda chans, ta den!

9.15 Akbar Seddigh - en entreprenor av sin tid

Varje entreprenor ar ratt for sin tid. Man kan lara sig av historien att var sak har sin tid,
pa gott och ont. Cyklerna blir snabbare och snabbare och med den digitala tekniken
dréjer det inte sex manader for ndgot att bli gammalt. Det skapar ett oerhort tryck pa
entreprenorskapet. IKEA till exemepl hade 10 anstéallda de forsta 10 aren, medan Google
omsatte en miljard efter 1 ar. Churchill sa att om man kan sin historia har man lattare att
se framat. Beteenden forandras pa grund av den snabba utvecklingen och det blir svart
for en del att hanga med. Och en restaurang maste fornyas med jamna mellanrum, annars
trottnar folk.

Akbar om sin bakgrund Akbar laste pa universitetet i Iran och nagra slaktingar gjorde
affarer med Ericsson. “Jag valde mellan Sverige och USA, och valde Sverige mot min fars
vilja. Han tyckte det var begransande eftersom svenska bara talas i Sverige. Nar jag kom
hit valde jag att lasa svenska pa Wennergrencenter med en privatlarare. Det var bara
journalister, diplomater och ambassadfolk som pluggade dar. Efter tva manader kunde
jag tillracklig svenska for att kunna fora en bra dialog. Det var ganska dyrt att ga dar,
men det var nodvandigt. Jag blev rekommenderad ett alternativ och gick till SFI. Intrycket
var att det var en kurs for barn dar de larde sig saga: Hej jag heter... och
utbildningstakten var skrammande. Jag tankte att jag skulle hinna bli pensionar innan jag
lart mig svenska om jag fortsatte dar”.

Enligt Akbar kan svenskan matas i fyra nivaer:

» Du kan kommunicera obehindrat. Det bor ta max 5-6 ma&nader.
» Du kan lasa obehindrat. Det bor ta max 1 ar.
» Du kan forsta och féormedla nyanser. Det bor ta mellan 2-3 ar.

e Du kan ge dig pa skonlitteratur och lasa svenska poeter och kanske till och med skriva
egna dikter. Det tar minst 10 ar.

“Det tog mig 12 ar att fa moéta och uppleva skénheter som Bellman och Taube. Vikten av
spraket ar enorm, samtidigt har vi en tendens att 6verdriva dess betydelse for att kunna
jobba. I New York motte jag en limousineforare som fick jobb samma dag som han kom
dit. Han kunde inte ett ord, men larde sig snabbt saga please och thank you. Det ar
tillrackligt for att kunna kora en limo”.

Efter att ha last kemi pa KTH fick Akbar jobb pa Sveriges geologiska
undersokningsinstitut. Det var enkelt, bara att ta ansvar berattar Akbar. "Nar chefen kom
kl 16 och fragade om han kunde fa besked kring innehallet i ett material och ville ha det
pa bordet till dagen efter klockan 0800. Da gick kollegorna hem kl 17. Jag stannade kvar
tills det var klart. P4 morgonen lag svaret pa hans bord. Efter tva manader fick jag en
chefsroll. De upptackte mig eftersom jag tog ansvar. Efter 8 ménader fick jag ansvaret for
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ett storre team och efter tre ar blev jag chef for labbet”.

Rollerna utvecklades, sex ar efter att Akbar borjat jobba var jag pa Svensk Atomenergi
och sokte rollen som VD. Det handlade om uranprospektering for reaktorer. Volvo Energi
var huvudagare och Akbar drev verksamheten till 1984. Senare fick han fragan fran
forskarkollegor att ga in i styrelsen i Electa som da var storst inom radiationmedicin,
cancermedicin. Nagra ar senare omsatte de 7 miljarder.

Akbar har suttit med i cirka 30 bolag och ett flertal styrelser. Hans erfarenhet ar att
kraven pa mangfald inte lagger fokus pa kon och nationalitet, men pa tankande. "Tva som
tanker lika ar en for mycket. Jag vill ha in konsekvensanalyser pa en halv A4. Det behovs
manniskor som kan se stort och smatt. Idag ar det alldeles for manga styrelsemedlemmar
som bara har helikoptersyn, som saknar fingertoppskanslan och inte sjalva har byggt
nagot. Det ar alldeles for ménga som ar avskarmade fran verkligheten och som darmed
saknar kontakt med verksamhetens verklighet”.

Akbar om natverk ”I min kultur umgicks alla med alla kategorier av manniskor -
tjanstefolk, arbetare, ministrar och ambassadorer. Nar jag kom till Sverige ville jag
snabbt assimilera mig till miljon. Jag hade alltid handsydda kostymer uppsydda hos
samma skraddare som kungen. De flesta studenterna hade traskor och jeans. Professorer
och lektorerna ville ata lunch med mig. I naringslivet hade jag formanen att ha bra chefer.
Allan Danielsson blev som en fadder for mig. Sen reste jag runt hela varlden med
manniskor som Kurt Milikowski”.

Akbar menar att alla dérrar 6ppnar sa fort man passerar en viss niva. “En nyckel ar att
vara social. Att ha social kompetens ar viktigt. Relationerna kan vara mycket givande. Det
finns ett iranskt ordsprak: att tala med en klok man en timme kan vara som att lasa
bocker i 10 ar. Min far sa till mig: Det ar inte med vad man jobbar det &r med vem. Och
rikedom raknas inte i hur mycket man har, men i hur mycket man ger”.

Det ar oftast manniskor med en generos attityd och personlighet som kommer langre,
enligt Akbar. “Tid ar ofta mer vardefullt an pengar. Det ar inte de som drommer om att
forverkliga sig om 10 ar som det gar bast for. Det ar de som tanker hur gor jag mitt basta
idag och imorgon, som gar langt. Manga underestimerar nuet och vikten av att gora bra.
Men det ar bara i nuet man kan agera. Bjorn Borg och Stenmark tankte inte pa hur de
skulle vara bast om tio ar. Det var hur matchen idag skulle ga. Hur blir jag bast idag?

Akbar om sina drivkrafter Som alla foretagsledare ar aven Akbar en tavlingsmanniska. Vi
vill vara bast. Vi vill vara bast i klassen. Det lyckas inte alltid, men det ar drivkraften”.
Gor man det sa kommer beloningen av sig sjalvt, sager Akbar, och fortsatter: “Det ar
ocksa viktigt att ALDRIG bli besviken av att forlora och ALDRIG bli mallig av att vinna.
Man maste vara 6dmjuk pa toppen och lara sig av sina misstag nar man ar i botten. Ingen
ar battre 4n nagon annan och ingen &r oersattlig. Ledningsgrupper forsvinner inte om de
inte 6verbelonas och om de gor det sa finns det 50 personer till som vill ta
ledningspositionen. Det ar den ekonomiska eliten som skapat kraschen idag. Ingen ar sa
unik att han eller hon ska ha en miljard i 16n. Ménga ledare mytologiseras och sen gar det
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at skogen”.

Akbar om forhandlingsteknik och forsaljning ”Svensk forhandlingsteknik ar bra, den ar
rak och arlig och funkar bra i Sverige. Men internationellt sett ar det for opersonligt”.
Akbar beskriver hur man i de flesta andra kulturer ar mer personlig - man vill resonera
med en individ, inte ett foretag. Svensken ar ocksa oerhort konfliktradd och forstar inte
att konflikt ger underlag att fa fram olika asikter. Darfor kvarstar problem for ofta och
vaxer. “Det ar battre att kriga i en forhandling och bli van for resten av livet, istallet for
att vara van i forhandling och kriga resten av livet. Danskarna till exempel, de krigar i
forhandlingen och dricker 0l tillsammans nar avtalet ar slutet. De ar duktiga forhandlare”.

Svensken ar bra pa att ta fram bra produkter, vara arliga och hansynsfulla. Men manga
andra kulturer koper inte framst produkten, de koper produkten efter det att relationen
uppstatt. Om ingen relation uppstar, blir det ingen affar. I Japan bygger man relation med
familjen i minst tva dagar innan man borjar prata affarer - ater mat och umgas
tillsammans. Det ar darfér kombinerade team funkar bast. ”Pa Electa hade vi 1 procent av
verksamheten i Sverige och resten utanfor. Av 2500 anstéllda var 200 svenskar. Det gar
inte att salja i Kina, Japan och USA med bara svenskar overallt. Vi skapade en corporate
culture med mangfald i fokus. Vara team fokuserade pa mojligheter inte svarigheter. Man
ska fokusera pa losningen av problemet, inte problemet i sig”.

Akbars rad till nyanlanda och entreprenérer med invandrarbakgrund

* Bygg relationer. Bjud hem folk. At luncher. Traffa hogre chefer. Manga ar radda men
blir glada. Svenskarna ar enkla och okomplicerade. De valkomnar initiativ med 6ppna
armar.

» Lar dig de svenska vanorna och beteenden snabbt.

e Lar dig svenska! Spraket ar portalen till den svenska kulturen

e Lar dig det svenska samhallet.

 Ta vilket jobb som helst! Ta vilket skitjobb som helst, men gor ditt basta.

e Se till att du lar dig nagot varje dag. Innan du gar till sangs, konstatera vad du lart dig,
varje dag.

* Bygg din kompetens, stagnera ej i din kunskap.
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9.16 Shervin Razani och studenter for uthyrning

Shervin ar ett gammalt namn fran en persiskt fran en krigsgeneral. Shervin kom till
Sverige med sin mamma 1986 fran Iran, han var da 8 ar. De flyttade in i kusinernas
studentlagenhet i Rinkeby, fyra personer i en etta. Shervin dromde om att bli
fotbollsproffs. ”Jag idrottade mycket och hade séna tankar”. Senare var han som manga
andra killar i hans alder pa den tiden, inspirerad av Top Gun och Tom Cruise. I tonaren
hade han hemifran att det var skolan som gallde. Eftersom mamma var larare sa foljde
hon upp allt och hjalpte till med pluggandet. I mellanstadiet visste han att han ville bli
arkitekt och valde redan da vég till gymnasiet - den naturtekniska linjen. Men de framsta
forebilderna var nastan uteslutande fotbollsspelare. Att tjana pengar sjalv borjade i tidig
alder. "Nar jag var 9 ar akte jag till Tensta och handlade, tog hem grejerna och salde allt
pa garden hemma i Rinkeby. Det var billigare i Tensta. Sa jag tjanade egna pengar redan
da”. Shervin hade fatt inspiration och motivation fran sin farfar som var en riktig
entreprenor. Han vaxte upp mycket med honom och minns hans historier, om aventyren,
att aka till en ny stad och hitta nya saker som man kunde ta med hem. Att vara oradd och
se nya mojligheter. Shervin kom in pa naturtekniskt och pa samhallsvetarlinjen. “Jag var
inte sa intresserad av det tekniska utan borjade parallellt lasa ekonomisk inriktning pa
Sam. Sa jag tog tva studentexamina. Jag minns att jag tentade historia B pa min
studentdag”. Shervin tyckte om den ekonomi som han laste pa Rudbecks Gymnasium och
de fick ga pa besok pa Arvid Nordkvist och bland annat se hur de gjorde kaffe. “Det var
som att ga in i en godisaffar och det var viktigt att se hur det fungerade. Det ar viktigt
med verklighetsanknytning. Skolan borde ha mer individuella influenser och man bor
kunna kombinera de amnen man gillar i storre utstrackning”.

Shervin om sitt entreprenorskap ”Jag borjade salja godis nar jag var 9 ar. Sen var det
vattenfestival. Vi kopte cocosbollar for 3 kronor och sélde fér 5 kronor. Vi var 15-20
personer som salde och jag tror att vi hade kvar 8000 kronor efter festivalen. Det var
mycket pengar for oss da”. Shervin hade letat efter en mojlighet att tjana pengar och sag
en mojlighet i att massa folk var godissugna. Han testade att stalla upp ett bord och salde
slut pa en dag och da var det bara skala upp. Shervins drivkraft ar att skapa en
organisation som kanns bra. Oberoende vad det ar och att se vad man gjort och kanna
stolthet over det. ”Jag gillar skapandet och ta saker fran teori till praktik”. Han prioriterar
langsiktighet, fokus och arlighet och definierar entreprenor som en driven person som
gillar att skapa nagot som inte finns.

Shervin om Jurek Bemanning Sverige AB Affarsidén ar att hitta studierelaterade jobb for
jurister och ekonomer. ”Jag sag ett glapp pa marknaden med manga studentféretag som
erbjod en massa jobb, men inget man vill ha pa sitt

CV. Jag fick idén redan 2004, men maste erkanna att jag var lite val forsiktig. Jag drog
igang forst mot slutet av 2006. Det var precis efter en lagkonjunktur. Men jag drog igang
utan finansiering eller andra medel och borjade hyra ut sjalv. De fem forsta jag hyrde ut
var de jag tog magisterexamen med pa universitetet. Genom att dra in affarer direkt, fick
jag medel att bygga klart min idé”. Idén som Shervin pratar om ar att hyra ut studenter.
Pa tre ar har de fatt goda referenser och ett mycket gott rykte. Idag hyr de inte bara ut
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studenter utan dven CFO:er och andra chefer. Man kan inte gora allt pad en och samma
gang, konstaterar Shervin. “Det géller att halla kvar i sin grundidé och fokusera. Om man
tappar fokus blir man aldrig riktigt bra pa det. Antingen bli jattestor, eller bli nischad.
Vart mal ar att vara bast inom juridik och ekonomi”.

Shervin om marknadsforing “Jag hade klart for mig att om man ska in i den hogre
vardekedjan sa maste man uppfattas som stabil och kanske lite storre an vad vi var. Sa vi
skapade en en serids verksamhet med erfarna personer. Aven om bolaget inte var sa
erfaret sa var personerna det”. Shervins rad ar:

* FOlj upp all marknadsforing.
» Identifiera malgruppen du vill at.

* Hitta pa minst 3 olika tillvagagangssatt att na dem. Om jag vill na chefsjurister sa
identifierar jag dem och kor hart for att na dem. Man vill inte tillhéra bruset. Shervin
konstaterar att de har gjort for lite av olika PR-aktiviteter. "Men vi skickar egna
pressreleaser och sponsrar i den man vi har rad, och det blir mycket lagidrott med
ungdomar. Dels for det ar bra fér samhallet och sa ar det bra for oss att synas i ett
positivt sammanhang. Sen har vi nyhetsbrev till selekterade utskick”.

Shervin om flera varuméarken Shervin och en kompis har aven startat en event och PR
byra som anordnar foretagskickoffer och konferenser och idrottsresor i Europa. Han har
alltid varit intresserad av event, och skaffade sin grundlaggande erfarenhet genom att
gora mycket fester pa universitetet. ”Vi paketerar eventet och skoter allt. Hela idén ar att
det blir mer kostnadseffektivt an om du gor det sjalv”. Arya Fastigheter AB ar Shervins
nystartade fastighetsbolag med fokus pa investeringar i fritidsboenden. Hittills har det
inte blivit ndgra storre investeringar annat an i mindre fritidsboenden i Are och pa
Gotland.

Shervin om att salja och forhandla Renodlat sélj fick Shervin fran att han borjade salja pa
ett telemarketingforetag. “Mitt mal var alltid att vara etta. Det var jag alltid utom pa
Skandiabanken, dar var jag tvaa. Jag har alltid slagit séljrekord i manga olika saljroller,
nar jag salde cashkortmaskiner till exempel blev jag Sveriges basta séaljare. Shervin tror
att man maste ha sma resultatenheter och kunna paverka i sin egna grupp for att skapa
goda forsaljningsresultat. En saljorganisation far inte vara for byrakratisk. Man maste ha
snabb feedback och kunna hylla, justera och utveckla.

Infor en forhandling vill Shervin skicka med att man maste veta att en forhandling ar
nagot dar bada parter ska kanna sig ndjda. “Jag utgar ifrén vad som ar skaligt att ta
betalt. Om man forhandlar for hart sa blir det bara en affar och formodligen vill
motparten inte gora mer affarer med dig igen”.

Shervin om att closa en deal Det ar olika beroende pa om det ar telefon eller face to face,
sager Shervin. ”Jag tror pa att inte flumma fér mycket, vara konkret , att lyssna och
ganska snabbt aterkomma om man kan leverera. Det viktigaste ar att identifiera behov.
Svara om man kan leverera. Darefter sker forhandling. Fraga efter ett avslut. Det ar for
manga saljare som inte fragar efter avslut. Affaren ar ofta i hamn mycket snabbare an vad
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man tror. Om man vantar kan fyra andra ha hunnit ringa och erbjuda tjansten”.
Shervins rad till nyanlanda och entreprenorer med invandrarbakgrund

« I Sverige finns det mycket mojligheter, se till att ta reda pa hur du kan fa hjalp av olika
institutioner.

* Du ar ditt eget personliga varumarke.
* Se klagomal fran kunder som ett satt att utveckla organisationen pa.
e Prioritera dina affarsrelationer, de ar A och O, de flesta ar aterkommande.

* Satsa pa kundvard genom att ha bra personal. Har man bra personal far man
automatiskt nojda kunder.

* Prioritera att ha en bra ekonomikonsulter fran start.
» Utnyttja ditt personliga natverk.
» Lagg ner stor omsorg pa att rekrytera ratt personal.

e Lagg alla dina fordomar &t sidan.

9.17 Zanyar Adami och Gringo

Zanyar betyder van av kunskap. Pa persiska rakar det betyda kvinnornas van. Adami
betyder humanist. Ett mycket intressant namn som ligger i linje med Zanyars senaste
verk: Pittstim. Dar analyserar han begreppen manlighet och macho.

Zanyar foddes i Kurdistan och flydde hit nar han var 5 ar. Han vaxte upp i Hasselby och
pluggade pa KTH efter gymnasiet. Startade sedan Gringo direkt efter KTH, en tiding dar
Zanyar ville forandra systemet, och egentligen ocksa den svenska sjalvbilden. “Vi ville
uppdatera svenskheten och fa den svenska normen att inrymma alla som bor hér. Pa ett
personligt plan var det mycket revansch, att motbevisa alla laga férvantingar. Och sa
handlade det om att omvandla frustration till nagot konstruktivt”.

Zanyar om sina uppvaxt ”Jag ville nog mest overleva faktiskt, jag var ju krigsbarn. Det
rackte gott och val. Men kanske fanns det en drom om att bli arkeolog. Eller nej, det ville
jag nog bara i tre timmar, sen sinag jag vad det innebar. Jag hade nog inga stora
drommar”.

Zanyars forebilder var Al Pacino! I sin direkta narhet var det hans morbroder. "De var
tuffa och harda. Sen hade jag min mosters man som var duktig pa datorer och att méla”.
Zanyar gick natur pa gymnasiet. “Hjarntvéatten fick mig att valja KTH. Jag ar glad at jag
valde det, men tva ar in sa forstod jag inte vad jag gjorde dar. Det var nog mest for att
maximera mina chanser att fa jobb. Nar vi var sju kompisar som skulle ut och fira en
sarskild handelse, kom alla in pa krogen utom jag. Det var droppen. Jag slutade anpassa
mig till systemet och anvande all energi till att andra systemet istallet. Och det mynnade
ut i Gringo. Det var min forsta kronika och mitt forsta reportage i DN. Bada mina
foraldrar var i gerillakrig, jag har det rebelliska med mig, att std upp mot systemet”.
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Zanyar beskriver sina varderingar som grundlaggande humanistiska, med fokus kring
manskliga rattigheter. ”Jag ar otroligt kanslig for orattvisor och det har jag varit i hela
mitt liv”.

Zanyar om entreprenorer Zanyar skiljer pa entreprenor och foretagare. “For mig ar en
entreprenor en person som forverkligar sina drommar, en som omsatter sina idéer i en
verksamhet. En som gar sin egen vag. En ledartyp. Det kraver en del egenskaper for att
vara sjalvstandig och oberonde, att sta langst fram, sticka ut hakan och vaga misslyckas.
FoOr mig ar det en lisvinstallning”.

Zanyar om grundande av sin verksamhet Idén till Gringo borjade med att Zanyar startade
en kurdisk-svensk tidning. “Jag var trott pa demoniseringen av kurder och snacket om
kurder, PKK, hedersmord och allt det dar. Sen insdg jag att det var storre. Sa jag startade
en forening och fick bidrag for det. Men slappte allt eftersom det kravde sa mycket
anpassning till vad systemet ville. Sa vi skippade det”. Zanyar berattar hur de inkluderade
fyra personer och byggde en redaktion med mangfald. “Vi hade inga pengar, inga
kontakter, vi var tvugna att hitta gratisvagar for att komma ut. Sa det blev en bilaga till
Metro, da slapp vi tryckkostnaden, slapp distribution och fick en miljon léasare fran dag
ett. Och dom behovde det. Det var en win-win situation. Dom ville na fororten och vi var
nyckeln till det”.

Kontakten med Metro fick de genom Zanyar. Han var kronikor och hade kontakt med
chefredaktoren som blev nyfiken nar Zanyars namnde Gringo. “Chefredaktoren var sjalv
forortsunge med finskt ursprung. Vi klickade direkt. Vi hade en dummy, en handgjord
skiss pa tidningen och hur den skulle se ut, det tog 5 minuter. Jag var fett nervos och bara
22 ar. Vi foreslog konceptet och lamnade dummyn pa hans redaktion. Efter en vecka
ringde han och fragade: Nar kan ni kéra?” Zanyar blev 6verlycklig men fick ocksa panik.
De skulle fa in minst 50 000 kronor i annonsintakt pa bara atta sidor. “Det har var i maj,
vi ville ha till hosten pa oss och tankte: Hur fan ska vi fa in 50 000 kronor? Det var en
gastronomisk summa for oss. Vi gick ju pa studielan. En vecka innan tryck satte jag mig
och ringde som en galning. Det var mycket folk som ingen riktade sig till - i fororten. Mina
forsta annonsorer var Polisen, Konserthuset och Forum for levande historia. Jag ringde
inte féoretagen, Gringo var inte en business-sak fran borjan. Vi gjorde en god sak och insag
inte businessen i det. Vi tyckte bara att det var jobbigt att dra in pengar. Sa det var en
stor process for oss att stalla om till att bli ett foretag. Att kombinera affarsmassighet
med idealism”.

Zanyar om strategiskt tankande ”Jag ville egentligen gora ett magasin. Men en sak som
var tankt var att anvanda humor och lattsamhet och inte utgora ett stort hot, for att sedan
gradvis bli tyngre. Att satta varumarket genom att anvanda den basta
marknadsforingskanalen. Forsta numret i Metro var den 23 augusti 2004”. Det kandes
overkligt for Zanyar. “Jag kunde inte sova pa natten och sprang ut sex pa morgonen och
tog tidningen. Jag trodde knappt det var sant! Vi hade fest pa Café Opera, det blev sa
symboliskt for jag hade aldrig varit dar, aldrig blivit inslappt. Det ar nagot skumt med den
23 augusti, for aret innan samma datum hade jag bestamt mig for att bli journalist. Men
det var forst néar vi lanserade magasinet som det tog fart. Vi slappte forsta numret pa
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nationaldagen 2005 och da tog det verkligen fart. Sjatte juni 2006 hade vi Sverigeparaden
och 6 juni 2009 gifte jag mig”. Da hade de borjat anstalla. ”Vi var fyra personer med egen
lokal pa Ostermalm. Det var ett stort steg. Vi gjorde ocksa forsta Hoodsfred, en festival
inspirerad av Hultsfred, men i Skarholmen och Rinkeby. Den sommaren gjorde jag en
lang intervju pa SVT, det drog igang hela mediahypen. Jag fick stora journalistpriset,
massa priser och massa artiklar publicerade. Journalist priset delades ut pa Cafe Opera,
jag tog upp mina foraldrar pa scen, de var sa stolta och det betydde mycket. Vi brackte
Bonnier, snorungar fran fororten, vi vann! Vi brackte dom pa bade Journalistpriset och
Arets tidskrift. utan pengar, utan allt - Total revansch”.

Zanyar om ekonomi Zanyars huvudintakt var annonser och forelasningar och den storsta
kostnaden var tryck av tidning och léner. “Vi sparade inte pengar. Men vi uppnadde en
viss kostnadseffektivitet genom laga loner och att inte lyxa, att kopa det som var billigast
och bara det som vi verkligen behovde. Ofta kan det bli nastan gratis att hyra lokaler.
Men jag tog inte ut nagon 16n de forsta tva aren”.

Zanyar om Pittstim En nya utmaning for Zanyar ar Pittstim, men visionen ar densamma:
att en dag starta en stor folkrorelse i Sverige. Att under resans gang formulera vagen dit.
”"Budskapet ar primart. Formatet

ar sekundart. Nu skriver jag en bok, ska gora en film och har gjort tidningar och
forelasningar”. Zanyars karna ar erfarenhetsbaserad, och handlar om att prata manlighet
utifran 15 unga maéans berattelser. Det ar forsta steget i en trestegs raket. Steg tva ar en
och steg tre en film om faderskap. “Jag vill fa oss att reflektera kring manlighet och att
bryta upp normen. Malet ar okad jamlikhet mellan kénen. Jag vill fokusera pa normen,
aterigen. Forr handlade det om svenskhet, nu handlar det om manlighet”.

Zanyar om Micklo Affarsidén till Micklo ar att ta all ackumulerad kunskap fran
Gringotiden som vi paketerar, saljer och vidareutvecklar. Malet ar att jobba mot
naringslivet for att fa dem battre anpassade till den svenska befolkningen, och hjalpa dem
att na 25 procent av marknaden. “Vi gjorde en kampanj at Polisen for att fa fler
polisaspiranter fran fororten. Vi skickade ut bruna kuvert med polisens stampel pa.
Overst i brevet stod: Du ar inkallad, sa folk trodde att de hade gjort ndgot. Vi hade samma
utformning som Polisen har i sina ordinarie utskick av blanketter. Det var reklam for att
soka till Polishogskolan. Kampanjen vackte liv i fororten och antalet polisarpiranter med
invandrarbakgrund okade till 33 procent. Aina, gjorde vi ocksa - en polisbil som det stod
Aina pa. Den blev en succé! Alla ville ha en bild med Ainabilen. Men den véckte ett javla
liv i Polishuset”.

Zanyar om forsaljning och forhandling ”Jag ar valdigt bra pa att salja in ideer, men inte
lika bra péa avslut. Jag har inte businesskanslan med forhandlingar om pengar. Sa jag tar
in nagon annan for det. Carlos Rojas ar kung pa det. Han ar den som gor vara
slutforhandlingar”. Vi hade problem med att hitta saljare, for det var sa mycket som
handlade om ideologi och kéansla. Zanyar har blivit battre pa forhandling. “N&ar nagon gav
oss ett pris, da sa vi halften av det dar ar for mycket. Sa vi var bra pa att pruta. Och
tystnad satter press. Sen larde vi oss ta betalt och da blev vi bra pa att motivera varfor.
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Dels annonser men ocksa forelasningar som kostade cirka 25 000 kronor, fran borjan tog
vi bara 5 000 kronor”. I borjan var ovana att ta betalt. ”Vi skulle fa 20 000 kronor fran
Botkyrka, men vi ringde upp kunden och sa att vi bara tar 14 000 kronor - vi tankte pa
forortsungarna. Det blev en skam i att ta betalt, men sen larde vi oss det. Sen handlar det
om att lyssna, stalla fragor, vara uppméarksam och gora det man kommer fram till som ett
gemensamt problem som vi ska ldsa tillsammans. Och déar ska bada vara nojda”.

Nar det galler avslut berattar Zanyar hur han visade jag tidningen pa alla saljméten i
borjan. "Efter ett tag valde jag att inte ta med tidningen. I en forhandling ska man inte
salja sin produkt. Man ska losa kundens problem. For mig handlade det om att salja
engagemanget och visionen”.

Zanyar om kundvard och klagomalshantering ”Vi var inte dom basta kundvardarna. Om
man ska ha en langsiktig kundrelation ar det otroligt viktigt. Vi hade en enorm
expansionsvilja och da fanns det inte alltid tid att varda det vi hade”. Men det ar
relationer. Dom ska vardas, traffas, kanske bara snacka skit med och inte bara ses for
business”. Zanyar beréattar hur de fick oerh6rt mycket kritik men ocksa mycket karlek.
”Jag ser kritiken som karlek. En dag fick vi en dodsruna dar det stod ett blattenamn, och
undertecknat Hurra, signerat Svenskarna. For det mesta ser jag det som gavor jag far.
Man far inte vara for kanslig. Tank om

den som klagar hade hyllat, vad skulle jag helst ha onskat. En gang fick vi berom av en
nationaldemokrat som tyckte vi var roliga. Da blev vi oroliga. Man maste vara beredd pa
avundsjuka och alla tvivlare. En gang var jag nara att ge upp for det var en jag hade
fortorende for. Det ar viktigt att ha konstruktiva manniskor kring sig som kan omvandla
kritiken till utveckling”.

Zanyar om affarsetik, banker och ekonomikonsulter Bilden ar etisk, sager Zanyar, “men
det ar mycket knas under ytan som kommer fram titt som tatt. Men pa det stora hela sa
finns det en grundtillit ndr man gor affarer som forenklar. Men det skiljer sig at mellan
branscherna. Det ar branscher som har kluster som har olika kritik. Fordomen ar att det
ofta &r mindre etiskt i vissa branscher och andra lander. Nu kan man ju inte lita pa de
svenska bankerna heller”. Zanyars syn pa banker: ”I dont like them! De har en omvéand
logik. De ger bara pengar till de som redan har pengar. Jag tror det finns en hel del
diskriminering dar. En godtycklighet till vem man lanar ut till. Vi tog inte ett enda

. Och bilden av ekonomikonsulter ar inte battre: ”Skitdaliga oftast. Vi hade négra
dyra pa Stureplan. Vi tyckte det var viktigt, men de struntade i oss. De hade gjort massa

”

bankladn

fel. Jag lat en annan aktor ga igenom allt och som hittade massa fel. Vi trodde vi skulla fa
bra hjalp, men det ar nog battre att ga till en liten aktor som ar engagerad. Och ha koll pa
allt sjalv”.

Zanyar om kapitalanskaffning ”Salj. Vi vaxte organiskt. Jag rekommenderar verkligen att
inte tjana for mycket pengar fran borjan. Det dodar kreativiteten. Om vi hade haft pengar
fran borjan sa hade vi aldrig gatt till Metro. Noden ar uppfinningens moder!” Zanyar har
varit agare sjalv. "Men agandet var mer symboliskt. Och allt aterinvesterades. Revisorn
kunde inte forsta hur man kunde gora vinst utan att ta ut sjalv och bara aterinvestera

HANDBOK FOR ENTREPRENORER 072



RAVOLUTION / PUBLICATIONS IVAN DAZA

pengar. Systemet ar inte anpassat for sociala foretag”.

Zanyar om att anstalla medarbetare Vi kollade aldrig CV och meritforteckningar. Vi gick
bara pa kansla. Vi gick lite for langt och borde kollat upp lite kanske. Men samtidigt kan
jag se att det ar for stort fokus pa utbildning pa andra hall. Hos oss var det inte ett plus
att ha gatt pa journalisthogskolan, det var ett minus. Da var vi tvugna att avprogrammera
dem. Det viktiga ar att hitta den roda traden i en manniskas beslut. Vad det &r som
motiverar den har manniskan”.

Zanyar om fordomar “Varenda minut sa ar det minst en fordom som kommer upp i mitt
huvud. Det ar séa mycket fordomar. Hela livet bestar av fordomar. Utan férdomar skulle vi
inte kunna navigera i var omgivning. Och den insikten ar det storsta steget mot att ha
mindre fordomar”. Zanyar vet inte om det gar att forsoka ta bort sina fordomar, annat an
att vanda de negativa fordomarna till positiva. Sarskilt de som ar om dig sjalv. Zanyars
rad om bemoétande av fordomar:

e Jag utgar fran brist pa kunskap hos den andre och ser mig sjalv som en formedlare av
kunskap.

» Nyfikenhet att ta reda pa vad som format den méanniskans fordomar.

* Sen finns det lagen dé@ man maste saga ifran. Det var ett lage med naringslivspampar
dar en forskare drog massa grejer om somalier i Goteborg. Han hade kategoriserat
dem som fifflare och sa vidare. I efterféljande panel sa Zanyar till moderatorn "Vilken
tur att du sa att han var en forskare, for jag var saker pa att det var en
sverigedemokrat som talade nyss". Han blev galen. Men publiken holl med, tyckte jag
reagerat starkt och att det ar bra med oppet klimat. Men det finns granser”.

Zanyars rad till nyanlanda och entreprenérer med invandrarbakgrund

* Anvand din bakgrund. Vardera dina erfarenheter.
e Lar dig spréket.
e Ha hybris!

9.18 Alessandro Catenacci och vagen till Café Opera

I efterkrigstidens 1958 jobbade Alessandros pappa pa en bar i Rom. En av stamgéasterna
overtygade honom att flytta med till Holland for att oppna en bar i Amsterdam. Han tog
sitt pick och pack och drog dit for att bo pa ett pensionat. Val dar blev han bestulen pa
allt. Det var stamgasten som lurat honom. "Pappa har alltid varit godtrogen och det ar
nog framsta skalet till att han aldrig lyckats i affarer. Han skulle lyssnat pa min mor”.

Pappan reste till Stockholm, eftersom han hort att det fanns gott om jobb har. Han levde i
en trappuppgang de forsta sex manaderna och duschade pa jobbet. “Jag och mamma kom
sex manader efter och da bodde vi inneboende hos en gubbe. Det ar omdjligt att jamfora
med hur det ar idag. Pa den tiden pratades det aldrig om integration. Man skulle jobba,
det var allt”.
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”Min fars drom var att jobba ihop ett kapital for att sen resa tillbaka till Italien. De
jobbade tio ar, 20 timmar per dygn, mamma som kallskdanka och pappa som kock. Pa
natterna stadade de. Nar jag var sju ar kom min bror till varlden och det var jag som tog
hand om honom pa natterna, gav honom flaska, bytte blojor och allt. 1969 flyttade vi
tillbaks, jag var 11 ar men vi kom hit igen nar jag var 16 ar. Affirerna som pappa gjorde
gick at helvete. Det har varit en bra skola for mig, jag har lart mig vad man inte ska gora”.

P& den tiden fanns en viss misstanksamhet mot utlanningar men inget framlingshat. Man
var lite radd for det som ar annorlunda. “Svensken ar valdigt konfliktradd, vilket leder till
att det ar svart att reda ut missforstand. I Tyskland ar det varre. Det finns en utbredd
framlingsfientlighet, men ocksa en annan éarlighet. Jag gillar det. For om tysken inte gillar
dig sa sager han det: Jag gillar inte dig, jag gillar inte invandrare”. Har vagar inte folk
saga vad dom tycker av radsla att bli klassade som rasister, menar Alessandro. "Om
nagon sager nagot sa halshuggs dom av media. Allt tystas ner men sen vet man att hur
snacket gar i stugorna”. Alessandro fortsatter: “Manga invandrare vill ha sista ordet i en
konflikt, och svensken skyggar undan. Det betyder inte att man vunnit, bara for att man
far sista ordet. Svensken bar med sig nederlaget och den negativa kanslan i hjartat och
sen ska dom anstalla”.

Alessandro tar fotbollen som ett exempel. “Det marks inom fotbollen, det var alltid
problem med invandrarlagen. De skreks och slogs. Men sen har vi de mixade lagen, med
bade svenskar och invandrare. De fargar av sig pa varandra och fungerar mycket battre.
Integration ar att gora saker tillsammans, det funkar mycket battre”.

Alessandros forsta verksamhet Skolan var inget for Alessandro, det gick for langsamt.
”Jag borjade importera italienska klader nar jag var 18 och 6ppnade min forsta kladbutik
nar jag var 19 pa Norrlandsgatan. Det fanns knappt mode i Sverige pa den tiden och jag
importerade Fiorucci som var Italiens motsvarighet till Diesel. Det var svart att fa
businessen att ga riktigt bra. Jag reste mycket till modestaderna New York och Milano.
Men det var kul och larorikt. Jag borjade lara mig lite om affarer men var inte tillrackligt
mogen. Det slutade med att jag var skyldig Alberto 100 000 kronor en langre tid. Han fick
igen pengarna forst efter 10 ar”.

Efter Fiorucci ville Alessandro gora affarer igen och borjade fundera pa vad han kunde
och var bra pa. “Fragan var: vad kan vi? Pappa ar bast pa att laga mat. Pa den tiden fanns
massa pizzerior overallt. Alla serverade lasagne, scampi-fritti, hette Pompeji eller
Colosseum och hade heltackningsmatta. Jag sa till pappa: Vi gor en italiensk krog”. Det
fanns en lokal vid Folkungagatan 128, nara Ersta. Alessandro hamtade inspiration fran
krogarna i New York och gjorde allt sjalv, med egna hander, och overtygade varden om
att fa arrendera.

“De tyckte att jag var ung. Kanske lite for ung, men ett visst matt av charm kan hjalpa de
flesta entreprenorer att fa igenom sin vilja. Ibland nar unga entreprenorer ringer mig och
formedlar driv och charm, kan jag inte undga att bli charmad. Men man maste kunna
rakna och man maste leverera. Med bara charm funkar det inte”. Pa Folkungagatan tog
Alessandro fram det gamla stengolvet under den heltackande mattan, mélade vita vaggar,
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tog bort alla gardiner, hade stora fénster och en ljusbla bar. “Jag bjod in konstnarer att
stalla ut i lokalen. Vi var langt fore var tid. Jag minns hur de férsta kunderna
kommenterade att det var god mat och att de vantade med spanning pa hur det skulle se
ut nar det vart klart. Men det var klart och journalisterna hittade dit. Efter en vecka var
alla dar”.

Alessandro hade ko! Och fick stalla upp en vantlista. “Business gick bra men pappa och
jag kunde inte jobba ihop. Vi gick isar pa tre punkter: Han saknade ekonomiskt tankande
och gjorde for stora portioner. Om en gast klagade ville han tala om for gasten att maten
var bra anda. Och slutligen vem som skulle bestimma - vara chef for verksamheten. Jag
kopte Capri pa Nybrogatan och vi gick isar businessmassigt. Det borjade snurra pa
ordentligt och jag kopte ganska snart Martini vid Norrmalmstorg. Det var min forsta stora
affar”.

Koden, menar Alessandro ar, att alltid ha koll pa siffrorna, kora vitt och med oppna kort.
Man kan inte fa kredit frdn en bank om man smusslar. Det ar bara kortsiktigt tankt fran
de som gor det. Man maste ha kontroll pa verksamheten och visa resultat i bokslut och
redovisningar. “"Nar jag var 25 ar kopte jag Birger Bar och omsatte 30 miljoner. Det var
otroligt l1onsamt och jag kunde betala tillbaka ett lan pa 1,5 miljoner pa nio manader. Det
gick fort da och man blev lite fartblind, trodde att man dgde varlden. Da gjorde jag mitt
forsta misstag: Matpalatset med mat fran hela varlden. Det var ett dyrt misstag men
ibland lar man sig den harda vagen”.

En pizzabagare tar 6ver Café Opera “En av mina stamgaster, Per Olof Manson, var en
fordomsfri god van och ekonom. Han visade mig en 20-kronors sedel med sin pappas
namnteckning pa. Jag ringde Per Olof for att bjuda honom pa en lunch, jag behévde en
riktigt duktig ekonomidirektor. Under lunchen berattade jag om min plan: Jag ville kopa
Café Opera. Han svarade att han garna skulle gora det, men att han faktiskt redan var
delagare i Tore Wretman restauranger som da agde Riche, Victoria, Operakéllaren och
Stallméastaregarden”. De omsatte 330 miljoner kronor pa den tiden. Det var ett lustigt
sammantraffande, for Alessandro var faktiskt helt ovetande om att han var delagare.

Vi satt i harda férhandlingar i sex manader med Werner Fogli, Pelle Mansson och Jan
Lind. De hade 20 miljoner i kaassan, agde mark, gjorde ett resultat pa 10 miljoner, hade
konst for 1,8 miljoner och omsatte 330 miljoner. Dom ville salja rubbet for 35 miljoner
kronor. Jag ville lana 36 miljoner och skulle betala tillbaka 20 miljoner dagen efter och
resten aret efter”.

Ar 1987 kopte Alessandro koncernen. Det blev stora rubriker i tidningarna. Folk
forvantade sig en siciliansk kritstrecksrandig maffiasnubbe, men blev forvanade nar de
sag en ung valkladd man som talade flytande svenska. Manga kommenterade "Men du ar
ju svensk”.

Det har med fordomar &r ingen svensk foreteelse. “Ni ska lyssna pa italienska mans
fordomar om svenska kvinnor. Svensken ar inte rasist, han har bara lite fordomar. Men
aven bland svenskar ar svensken misstanksam mot de som sticker ut. Med den svenska
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mentaliteten tar det ca 10 ar att bli accepterad. Sen har du byggt upp ditt
fortroendekapital, forutsatt att du inte har forbrukat det innan, forstas.
Fortroendekapitalet ar mycket viktigt, du ar ditt personliga varumarke. Du ar det du gor”.

Nar Alessandro hade kopt koncernen upptackte de en tavla vard 11,5 miljoner. ”Sen salde
jag Riche for 19 miljoner och hade gatt back 25 miljoner pa Matpalatset. Det gick valdigt
bra allting. Men jag kande tidigt att det gick for bra och latt, sa vi borjade spara i tid. Tog
bort osunda verksamheter, salde av och trimmade verksamheten. Nar jag var 28 ar
omsatte vi 350 miljoner. Jag trodde jag kunde ga pa vatten och erkanner att det var en
period av hybris. Sa det var nyttigt att fa nagra smallar sa man kom ner pa jorden igen”.

Alessandro om sina drivkrafter ”Jag ville inte gora samma misstag som min pappa. En
kansla av att jag ska minsann visa dom till det svenska samhallet, kanske. Eftersom jag
kande mig oforstadd. Sarskilt nar 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 broder, som jag hade gjort sedan tidig alder. Det &r nog bra med mycket ansvar
tidigt. Jag ser det som mitt uppdrag i livet: att forandra min familjs 6de. Inte bara pengar,
men trygghet. En stark vilja att ta tillbaka det som fanns en géang i tiden, bade i familjen
och en vilja att mina barn ska fa battre forutsattningar an jag sjalv hade fatt. Men det
finns ockséd manga mjuka varden i livet. Jag ar en utpraglad livsnjutare”.

Alessandro om ledarskap ”Jag har fatt manga harda lardomar. Hade jag varit en vanlig VD
pa ett bolag hade jag fatt sparken flera ganger om for mina misstag. Det ar skillnaden
med att driva eget. Misstag ar viktiga, jag later

mina medarbetare gora misstag. Men om de upprepas sa straffar jag dem. Man ska lara
av sina misstag”.

Alessandro redogor for tekniskt ledarskap och verkligt ledarskap. Varfor flockas barn ofta
kring ett barn? Vilka ledaregenskaper har det barnet? “Jag tror att det ofta handlar om att
veta vad man haller pa med och formedla trygghet och bygga fértroende hos ett team.
Lojalitet varderas otroligt hogt. Ett svek ar det varsta som kan ske. Pengar ar viktigt men
det ar inte allt. Jag glommer inte en som gjort en tjanst. Kanske ar det darfor jag har
manga vanner kvar sen barndomen. Man ska ha langsiktighet i allt ocksa. Det tar tid att
bygga fortroende”. Han pratar om management by fear ocksa, och understryker att varje
ledarskap far det team som ledarskapet fortjanar. “Jag vill kinna gott samvete nar jag gar
och lagger mig, att jag har gjort bra saker. Vara arlig med mig sjalv. Varlden ar full av
hycklare som motiverar sin egoism med girighet, och som blundar for verkligheten som
alltid springer ikapp en forr eller senare”.

Alessandros rad till nyanlanda och entreprenérer med invandrarbakgrund

e Problem ar till for att 10sas.
* Spréket ar otroligt viktigt.

 Ha ordning pa bokforing och ekonomi. Du ska ha koll sjalv ocksa.
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» Sverige ar ett fantastiskt land. Ett mjukt land. Det ar inte svart att lyckas. Du kan ta
vara pa livskvalitén i Sverige.

e Har du en utbildning, sa ta vara pa det. Men &ven utan utbildning kan du lyckas.
* Jobba hart, leverera.

* Sverige har en fantastisk foretagarkultur, som skapar mojligheter aven for dem som
inte ar rika.

9.19 Nima Sanandajis Tankesmedjan

Nima vaxte upp med brist pa konkreta forebilder, det fanns varken i hans bostadsomrade,
i skolan eller i den direkta narheten. Utom hos en person - Nimas bror som pluggade pa
Handels. Brorsan sa till Nima att plugga sa hart han kunde och radet var enkelt: “Du ska
in pa toppskolorna, du maste lyckas, ha ska hoga ambitioner, du far bara fixa det!”

Sagt och gjort. Nima foljde sin brors rad och i hégskolan upptackte han att manga unga
saknar en plattform for att kommunicera och skapa opinion i Sverige. Han bildade
Tankesmedjan. Tanken med smedjan var att fa unga opinionsbildare att bli publicerade,
eftersom det var svart for unga att komma ut i media. Forsta aret gick fort, det
publicerades cirka 150 debattartiklar i olika media. De gjorde ocksa en essdasamling och
en tidning som kom ut varannan vecka. Tyvarr tjanades det inte sa mycket pengar, men
det kom lite fran stiftelsen Fritt Naringsliv som kunde halla verksamheten flytande.

Nimas drivkraft har inte framst varit att tjana pengar, utan att forandra samhallsdebatten
och stimulera en kreativ diskussion. Det har han gjort hela tiden, parallellt med sin
forskning. Tillsammans med sina vanner har han startat ett foretag som pa manga satt
paverkar Sveriges framtid. Han skriver om integration och har publicerats i The
Guardian, Wallstreet Journal och de flesta svenska dagstidningar.

Nima om utanforskap Ett av de framsta amnen som Nima debatterar om ar att det i
Sverige finns ett stort utanférskap bland invandrare fran ickeindustraliserade lander.
“Invandrarna ser generellt pa det som att svenskarna inte vill ha oss i systemet, och om
invandrarna tdnker manga svenskar att vi ar lata. Detta i kombination med ett stort antal
sparrar pa arbetsmarknaden gor att det blir svart att fa integrationen att lyckas. I USA
har de 16st det sa att du far 80 procent av lonen vid sprakbristning, men du far ett jobb. I
Sverige ar det bara stopp”. De manga valmenta strukturerna leder inte framat, menar
Nima. "Missuppfattningen att vi inte ar valkomna ar utbredd, framst bland invandrare
som jag, som vuxit upp i invandrartata omraden”.

Nimas egna reflektion ar att det allt mer handlar om att skapa sina egna mojligheter, sina
egna institutioner. ”I Storbrittanien vitaliserar invandrarforetagen. Det finns bland annat
en hogre overlevnad bland asiatiska foretag an brittiska. I Sverige maste vi ta bort
krangel for foretagare med invandrarbakgrund. Méanga anser att systemet ar for svart att
forsta, och det utgor ett sarskilt stort hinder for invandrarforetagare”.
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Nima om entreprenodrer En entreprenor ar en person som skapar forandring. “Jag skulle
saga att jag identifierar entreprenorer med dem som skapar forandring genom
mojlighetsbaserade foretag. Den som ar en verklig entreprenor ar den som har en drom
och gor nagot helt nytt”. I grunden &r alla foretag entreprenorer, menar Nima. ”Vissa
sager att Al Gore ar entreprenor bara for han vill skapa forandring. Men man kan inte
saga att politiker ar entreprenorer. Den breda definitionen ar den som vill skapa
forandring genom sitt foretagande”.

Nima om Tankesmedjan Nar ordet tankesmedja kom till var det initialt forskare som hade
asikter. I Sverige ar deifinitionen att ett antal personer tillsammans tanker kring ett
problem. “Manga gor lobbying och opinionsbildning for dem som for tillfallet ser till att
rakningarna blir betalda. Vi drivs av en ideologisk idé och vill att det skapas ett battre
foretagsklimat i Sverige, sarskilt for kvinnor och invandrare. Invandrare ar mer
entreprenoriella for att det helt enkelt finns ett stort utanforskap. Iranier, libaneser och
turkar tjanar mer i USA an amerikaner. Men i Sverige ar det tvartom. Man skulle onska
att det ar atminstone lika. I Sverige ar kvinnligt foretagande pa en av de lagsta nivaerna i
hela Europa och den har inte 6kat de senaste 20 aren”.

Nima och Tankesmedjan jobbar som konsulter. De skriver bland annat rapporter for
Foretagarna, Skattebetalarna och Stockholms Handelskammare. Vi skriver ofta
debattartiklar, rapporter, bocker, anféoranden. I 6vrigt sa forskar jag fortfarande pa
heltid”.

For att spara pengar har Nima bakat ihop deras tjanster i ett paket. Vi loser ofta allt i
hela processen, fran skrivande till resor, mediekontakt och sa vidare. Kunden uppskattar
att vi fixar allt, sa de slipper”.

Nima om marknadsfoéring och forsaljning ”Allt &r marknadsforing. Vi haller kontakt med
organisationer, lunchar, fikar, ger idéer, skriver ett PM, séljer in nagra artiklar till media.
Ratt vad det ar s& nappar de pa nagot. Da kommer nasta fraga, kan man ge ut det har pa
engelska?”

Nima sager att det ar enkelt att skriva vad som helst. "Man kan kolla de senaste
rapporterna, ledare i SvD, leddarbloggar och sa vidare. Jag kollar upp forskning och
andra nyheter medan manga andra kollar vad min kompis skrev. Halva jobbet ar att kolla
att materialet haller. Att innehallet man tar fram &ar relevant, stimmer, ar intressant, och
nagot som ingen annan har skrivit. Annars saljer man snabbt ut sig. Den andra halvan ar
att salja in materialet”.

Det kan lata som en klysha, sdger Nima, men det kan vara en fordel att inte komma fran
Sverige. ”Vi tanker inte inom samma mall som manga andra gor. Dessutom tycker manga
i Sverige att en ung kurd fran Iran kan ge nya perspektiv. Manga invandrare som ger sig
in i det har omradet tillfor nya perspektiv, utanfér boxen tanket”.

Nima om forhandlingsteknik och avslut Nimas tips om prissattning ar forankring. “Den
forsta summan som kommer upp i en diskussion ar den som leder diskussionen. Det ar det
priset som man utgar fran, sa forankra ett hogt pris, eftersom det ofta blir lagre.

HANDBOK FOR ENTREPRENORER 078



RAVOLUTION / PUBLICATIONS IVAN DAZA

Exempelvis, om de erbjuder 30 000 och man namner att jag fick 50 000 nar jag gjorde
liknande, sa kan priset bli 40 000. Men om kunden bara har 30 000 s&a maste jag begransa
omfattningen av innehallet, eftersom jag maste vardera min tid. I 6vrigt forsoker jag se
tjansten med kundens 6gon och pa sa vis kunna forsta kunden”.

Efter ett mote skriver Nima alltid ett PM pa en sida som ar latt att lasa. Ett tydligt PM ar
viktigt sa att andra i organisationen kan forsta vad som ska kopas. “Man maste tanka sig
in i deras organisation och se till att det blir bra for dem. Men fjaska aldrig, respektera
sig sjalv. Tank hela tiden att din kund ska fa nytta fér det som de betalar fér. Om kunden
mot formodan inte far nytta, sa tar jag inte betalt. Ibland kan man 6verleverera utan att ta
betalt for allt. D& blir kunden extra glad. I den har lilla branschen géaller mail precis lika
mycket som ett avtal. Ingen blaser nan, da blaser de bara sig sjalva”.

Nima om relationer och klagomalshantering “Jag har markt att jag ar valdigt iransk eller
kurdisk, man blir vdan med manga kunder, men man kan inte alltid bjuda hem alla. Men en
del bjuder jag hem pa middag. Mina svenska kollegor blir alltid forvanade: Bjuder du hem
dom? Jag gillar daremot inte nar det ar relationen som ger affaren, det ska vara
kompetensen, innehallet. Om man pushar sig fram genom relationer sa blir det fel.
Relationen ska bara starka samarbetet och insikten, inte vara skalet till affaren.

Nima berattar att det har hant att han far klagomal fran kunder. “Da ar det viktigt att
forstd vad den andre menar, vara 6dmjuk och formedla att man inte kan allt. Man maste
uppratta en dialog och forsoka forsta kunden och problemet, satta sig in i varandras
tankeprocess. Nar jag har fatt klagomal har jag latit kunden sjalv bestimma arvodet.
Alternativt gor jag om jobbet eller later bli att ta betalt.

Nima om affarsetik ”Jag tror att svenskar ar ett folk som undviker konflikt, vilket ar bra,
men det gor ocksa att om man kanner att nagot ar fel sa kommer det sallan upp till ytan.
Man maste anstranga sig for att skapa 6ppenhet”. Nima konstaterar att alla kulturer har
olika syn pa affarer. “En turk sa till mig: Lat det vara litet, s lange det ar mitt. Om jag
gjorde affarer med mitt hemland sa skulle jag vara mer beredd pa att folk luras”.

Nima om ekonomi Invandrarféretagare upplever att det ar svart att fa lan, det ar ett
symptom pa alla andra hinder menar Nima. “Man borde institutionalisera lan mellan slakt
och vanner, lana fran slakten och att en bank skéter det administrativa. Det skulle nog
losa en del problem”.

Nima menar att det ar bra om den entreprenor som har ett litet foretag far det att vaxa
med sa lite medel som majligt och tar in kapital forst nar allt ar klart att skala upp. Vissa
nivaer av expansion kraver mycket kapital att véxa, sa vanta med det. Om du har en
expansiv modell, kan du kanske salja till ett stort bolag”.

Nima om fordomar Nar Nima var yngre trodde han inte att han skulle lyckas. “Jag trodde
att svenskar inte ville det. Men det var for att jag bodde i ett omrade dar fa lyckas. Jag
minns ocksa hur en man foljde efter mig i en mataffar, jag trodde han var snéll, men i
kassan anklagade han mig for att ha stulit. Trots att jag kom fran Chalmers med
miniraknare och bocker ville han fortsatta trycka ner mig. Det var obehagligt”.
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Nu har Nima kommit bort fran rasistiska omraden men blir fortfarande chockad 6ver
rasismens existens. “Samtidigt ar det jobbigt med alla som ska krama ihjal en bara for att
man ar invandrare. I vissa kretsar ar det vanligare. Det hammar inte min karriar, men det
finns en jag-ska-inte-vara- rasist-mentalitet som skapar ett overdrivet beteende. Pa KTH
kom jag in pa bra meriter, men de kvoterar ofta. Men jag tanker bara my god varfor gor
de sa? Det skapar en stampel och ar inget jag skulle rekommendera. Jag ar stolt 6ver att
vi vaxte upp pa socialbidrag och &nda lyckades”.

9.20 Ivan Daza, Jobbfabriken och Blatteformedlingen AB

Naér jag var sex ar och stod pa en gata i La Paz var det en annan pojke i samma alder som
putsade mina skor. Redan da insag jag att varldens orattvisor baseras mycket i slump, och
att vagen ur fattigdom gar genom skola och utbildning. Folk maste sjalva ta sig ur sin
situation. Redan da ville jag gora skillnad och kunde bara gora det genom att betala lite
mer an vad det egentligen kostade att f& skorna putsade.

Genom min uppvaxt har jag ofta valt att gora skillnad, forbattra, forenkla, tillfora nytt.
Maénga behover kraft, mod och inspiration till stordad. I mitt fall har jag haft tur. Mina
morforaldrar och farféraldrar har alla varit stora forebilder, likasa mina narmaste
familjemedlemmar. Farmor byggde skolor for hemlosa barn och kampade for kvinnors
lika ratt i samhaéllet. Mormor var ensamstaende affarskvinna, en stenhard férhandlare
med varmt hjarta som larde mig att pruta pa marknaden néar jag var bara sex ar. Farfar,
som jag inte traffade mycket, var en av Sydamerikas storsta konstnarer, alskad for sin
revolutionara anda och sin konst och sagor for barn. Han satt i

fangelse en tid pa grund av sin kommunistiska vilja, och ryktet sager att han gav sin
fangvaktare sin filt nar fangvaktaren fros.

Den andra delen av min slakt, pa pappas sida - familjen Luksic, byggde upp sin rikedom
genom att satta hoga tullar i hamnstaden Antofagasta och i princip plundra alla bolivianer
som sysslade med export med hoga transportkostnader och tullavgifter. Mitt namn bar en
stor skuld, men en annu storre vilja. Darav min livsmission att forverkliga sagan Titicaco -
Havets Konung. En saga om en foraldralds pojke som raddar varlden fran ondska och
lidande, samtidigt som han ger det Bolivianska folket upprattelse for 500 ar av lidande.

Min mamma ar om majligt en annu storre inspirationskalla utan att jag har vetat om det.
Hon har som invandrad bolivianska byggt en karriar pa Ericsson i en teknisk- och
mansdominerad bransch. Idag sitter hon i styrelsen for FI och &r mentor for manga. Min
biologiske far larde mig mycket genom sina misstag i affarer, som jag valt att undvika att
upprepa. Likval som min svenska pappa Bengt formedlat betydelsen av ordning och reda
och att hart arbete ger beloning.

I ungdomen var jag dock, precis som de flesta andra killar i den aldern, mest intresserad
av tjejer och att ha kul. Det var forst efter en skilsmassa och en konkurs efter att ha
jobbat i manga branscher, byggt foretag och drivit lonsamma verksamheter som jag
borjade prioritera ratt: Att bara gora sadant som jag tycker ar viktigt och kul. Det var en
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stor omstallning, att lamna lonsamhetsfokus och istallet prioritera att gora bra saker. Av
nagon anledning sa tycker samhaéllet att dessa parametrar star i konflikt med varandra,
medan det egentligen borde vara sa att den som gor bast ocksa ar den som belénas mest.

Ivan om den globala skolan Jag hade en extrem drom och det blev starskottet till min saga
om Titicaco Havets Konung. Sagan utspelas framst i Sydamerika och jag var tvungen att
aka dit for att skriva den. Med pengar for tva manader i fickan drog jag ivag och mycket
riktigt - pengarna rackte bara i tvd manader. Men precis lagom till att pengarna var slut
fick jag ett mail nar jag satt pa ett internetcafé. En gammal kontakt som fatt en offert
géllande ett IT-system fragade om han fortfarande kunde kopa systemet. Jag mailade
tillbaka och bad honom satta in eforskottsbetalning om 50 procent sa skulle affaren ga
igenom.

Pengarna gav mig sex manader till. Han fick systemet och jag kunde vara kvar i Bolivia
och fundera 6ver mansklighetens hemligheter, orattvisor och gladjeamnen. Malet var att
bygga en global skola 6ver internet. Precis som i sagan, och lata sagan bli verklighet. Det
resulterade i ett antal sma, men genomforda projekt, i Sverige, Indien och Thailand.
Globala skolor pa nétet finns det numera gott om. Nagra av dom basta ar How stuff
works, Taking it global och BBC:s onlineskola. Min skola skulle leverera mer.

Vi gjorde en kurs om hallbart entreprenorskap dar elever skulle tavla om basta affarsidé i
uppsatsform. Utgangslaget var: Du ar 16 ar och bor i en fattig by i Indien. Plotsligt far du
tillgang till en dator och Internet, vad gor du? Béasta eleven, Axel Gordh Humlesjo, fick
aka till en by i Indien och férverkliga sin idé. Projektet sponsrades av Indiska. Det blev
inte s& mycket mer an just det projektet i Indien, eftersom skolan som projektet
genomfordes tillsammans med i Chennay

hade bara en dator - inne pa rektorns kontor. Men lararna pa skolan sa till mig: vad har
du gjort med vara elever ? De har aldrig engagerat sig sa starkt forut.

Jag vet hur man skapar engagemang och att driva forandring ar det som sporrar mig
mest. Det ar det jag tycker ar kul. Det var nytt med internetcommunities och en av de
forsta, langt innan Facebook, var Shortcut. Dar testade jag méanniskors satt att reagera
och skrev bland annat om min fars cancer och om att valja livet innan det ar for sent. Dar
var jag aven forst att kritisera Bushs invasion av Irak.

Ivan om Blatteformedlingen och mangfald Att plantera tankar och férmedla logiska
monster ar min hobby. Blatteformedlingen ar egentligen bara uppvarmning.
Integrationen var valdigt illa fungerande, framforallt pa arbetsmarknaden. Jag sjalv har
fatt alla jobb jag velat ha, i olika positioner och i sju olika branscher. Jag sag det som min
skyldighet att formedla kunskap kring detta och att bedriva en forandringsprocess i
samhallet i den har fragan. For Sverige, men ocksa for att se om jag kunde.

Alla jag kande, aven mina narmaste vanner, tyckte att jag var en komplett galning och
idiot som skulle starta en firma med namnet Blatteformedlingen. Det vackte debatt och
det var ocksa det som var syftet - att fa manniskor att ifragasatta sina fordomar. Hela
kommunikationsstrategin var kopplad till en forandringsprocess. Jag visste redan fran
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dag ett vilken kommunikation som jag ville formedla langre fram. Sen larde man sig
mycket pa vagen.

Men tiden innan pa kommunikationsbyran Lexivision hade varit larorik. Sarskilt vissa
personers kunskaper som formedlades. Jag tankte pa Rolf Kroon som berattade hur ett
foretag som hade miljévanliga ror och ledningar lobbade flera ar for att f& igenom en lag
som forbjod icke miljovanliga ror. Nar lagen gick igenom var deras framgang séakrad. Han
visade mig ocksa flera enkla trick i framgangsrik resultatinriktad kommunikation. Man
ska inte krangla till saker och halla sig kort.

Det finns sa mycket att ta tag i inom mangfaldsomradet. 1,8 miljoner manniskor i Sverige
med annan etnisk bakgrund an svensk utgor en viktig del av marknaden. De
konsumentorienterade féretag och organisationer som inte forstar det kommer inte att
finnas i framtiden.

Men min drivkraft ar framst nationalistisk. I vissa avseenden tror jag att jag ar mer
nationalistisk &n manga av dem som utger sig for att vara det. Jag vet namligen att det
gar at helvete for foretaget Sverige om vi inte 1ar oss att arbeta - tillsammans, och att just
tillsammans gor att det kan ga oerhort mycket battre. Mangfalden utgor en av de framsta
outnyttjade potentialerna for Sverige att ater na glansen fran fornstora dagar.
Ursprungsbefolkningen klarar det inte sjalva. Vi blattar ar den krydda som behovs for att
Sverige ska kunna sakerstalla positioner pa exempelvis den globala exportmarknaden.
Kina tar 6ver varlden och shoppar upp vastvarldens framsta bolag som vi handlar
smagodis.

Jag sag det redan for femton ar sen nar jag tipsade mina bors- och fondsparande vanner
om var de skulle placera sina sparanden. Sverige behover inte bli ett u-land, men
valfarden kan inte tas for givet langre. Vi har inte rad att inte utnyttja den kraft och
potential som finns i landet - till fullo. Darav tillkomsten av Jobbfabriken.

Ivan om Jobbfabriken Jobbfabriken jobbar med langtidsarbetslosa i Jobb- och
utvecklingsgarantins fas tre. Det innebar att man har varit arbetslos i minst 450 dagar.
Jag har sjalv intervjuat och analyserat flera hundra av vara anvisade konsulters
kompetenser. De ar ofta foretagsledare, projektledare, konsulter, ingenjorer, akademiker,
jurister, regissorer, formgivare och en lang rad andra kompetenser som samhallet har
forskjutit .

Det svenska samhallet ser ner pa den som ar arbetslos, istallet borde de ses som en
outnyttjad resurs. Jobbfabriken ska ocksa genomfora en forandring och ar i sig sjalvt en
forandringsprocess av kott och blod. Jag har sjalv presenterat hela konceptet for
arbetsmarknadsministern. De projekt vi driver och som alla har som syfte att skapa jobb
ar foljande:

» Livsboken For skapandet av livsbocker och en kulturarvsbank. Nar min far var sjuk i
cancer sag jag den utbredda ensamheten pa manga av Sveriges aldreboenden. Det ar
oacceptabelt. Genom livshoken kan vi gora lite skillnad och visa att varje person har
en livshistoria som ar intressant, samt spendera tid med manniskor som ofta ar
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ensamma. Ensamheten borde vara oacceptabel i ett modernt samhalle. En parameter i
valfardsmatningar borde infoéras kring just ensamhet, dar hog grad av ensamhet i ett
samhalle drar ner landet i valfardsrankningen.

» Mangfaldsbarometern Fér mangfaldsutveckling, okad affarsnytta och lika behandling.
Behovet av ett uppvaknande for mangfald hos Svenska arbetsgivare ar alarmerande.
Utan en snabb utveckling i denna process riskerar Sverige bade okad segregation, fler
interna konflikter, men framforallt 1dg utveckling. Motsatsen ar 6kad valfard genom
starkta branscher och ett Sverige mer integrerat i varlden.

* Svensk Turismutveckling Turistbranschen praglas av svenskars synsatt och inte vad
turisterna ar intresserade av. Detta skapar utrymme for mycket utveckling. Projekten
heter Rode Orm, Karlsson pa taket, Bollywood Welcome med flera. Turistnaringen
skulle kunna sysselsatta manga fler och starka Sveriges ekonomi avsevart mer an
idag.

* Planet Institute Ett kunskapsspel om klimatforandringar, katastrofhantering och
miljovanlig teknik via Facebook och Google Earth. Om vi alla var lika upplysta som de
som demonstrerar i Kopenhamn skulle vi alla demonstrera. Varlden behoéver kunskap,
for att kunna ta stallning innan det ar for sent. Malet ar att paskynda forandring
genom att sprida kunskap.

» Sweden Goes Global For 6kad export. Malet ar att i slutdandan satta upp ett statligt
saljbolag som bara formedlar svenska exportaffarer till resten av varlden. Saljkaren
ska vara fran resten av varlden och kompletteras av ett team som hanterar
kontakterna med de svenska exportforetagen.

e Communicaring School En skola med fokus pa ledarskap, entreprenérskap och
demokrati for vanskap, forstaelse och respekt mellan barn i varlden. Ambitionen &r att
skapa en internetskola som inspirerar till ledarskap och hallbart entreprenorskap,
saval som vanskap mellan folk i storre skala an idag.

* Folkit For allmanbildning om internettjanster. Manniskors liv berikas genom tillgang
till gratistjanster s& som Spotify, Skype, Facebook, Google earth och Google docs. Vi
vill lara ut hur det funkar och darmed berika manniskors liv.

* Social Media Experts Vi utvecklar foretags relationer i sociala medier. De flesta
svenska foretag och organisationser vet inte ett jota om kommunikation i sociala
medier. Genom att hantera deras relationer, lar vi oss hur det funkar och snart kan de
som gor det starta eget.

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

Ivan om framgéng och drivkraft Som entreprenor ar man domd att ha en eller flera
affarsidéer om dagen. Problemet ar att valja bort och fokusera pa ratt idé. Jag saknar
akademisk bakgrund och har darfor beh6vt ga en langre vag. Men framgang for mig mats
inte i pengar, &ven om det ar en bra parameter. Framgang i mitt fall 4&r genomford
forandring, positiv paverkan av utvecklingen och tillfredstallelse i min vardag.

HANDBOK FOR ENTREPRENORER 083



RAVOLUTION / PUBLICATIONS IVAN DAZA

Varderingar ar min drivkraft och min inre drivkraft har jag haft lange. Man ar det man ar.
Man gor det man gor. Och for mig har det faktum att jag har blivit pappa ocksa starkt
mitt fokus pa att vilja bidra till 6kad hallbarhet. Men ocksa rattvisa och framgang for alla.
Jag kan vara kritisk gentemot vem som helst oavsett politisk farg eller position. Tar aldrig
skit. Men vill formedla kunskap om det kan vara till nytta.

Ivan om entreprenorer och vikten av en affarsplan En entreprenor ar person som ser en
brist i samhallet och som levererar l6sningen. Som entreprendr ar det viktigt att forsta
vad man vill goéra och ska syssla med. Och aven att forsta processen och vilka
arbetsmoment som det kommer innebéra. I affarsplanen kan man fa egna aha-upplevelser
kring saker man inte har tankt pa. Sen ar det viktigt att affarsplanen ar ett levande
dokument i samband med verksamhetens utveckling.

Ivan om ekonomi Jag ar inte ratt person att fraga om ekonomi, egentligen. Men sa lange
man har storre intakt an utgift sa gar det bra. Var noga i avtalsskrivning. Se till att halla
utgifterna laga, kontrollera kostnaderna. Spara, skapa en buffert. Bara for att det gar bra
nu, behover det inte gora det jamt. Den enes dod den andres brod.

Som entreprendr ser du ett problem - se till att 10sa problemet. Ga rakt pa sak. Se till att
l6sningen genererar en intakt som tacker utgifter och arbetsgivaravgifter. Tank pa ett
hogt pris

och ta det ganger fyra nar du ska ta betalt. Tank pa ett lagt pris och dela det med tre nar
du ska betala.

Ivan om PR och marknadsforing Efter att ha jobbat som annonssaljare i manga ar har jag
forstatt hur mycket pengar som slosas bort i overksamma kampanjer. Och hur mycket
som ger avkastning. Jag respekterar genomtankta kampanjer, men de ar kapitalkravande.
For sméaforetagare och nya entreprendrer ar det ofta en utopi att tro att man har rad med
en stor mediakampanj. Da kan smarta webbkampanjer genom Facebook eller andra
sociala medier ge mer. Eller en gerillamarknadsforing pa stan. Sa som Isjouren som har
satt upp lappar overallt pa stan om att de séaljer is. Behover man is ringer man till dem
och ingen annan. Den mest intressanta formen av marknadsforing som jag ser det ar
istallet PR och att skapa debatt.

En PR-plan kraver ett nytankande och garna ett starkt engagemang i en frdga som beror.
Det kan rora barn, aldreomsorgen, djur, natur, miljovanlig teknik eller vad som helst. Men
den forandring som du debatterar kring ska garna vara i en form av nytankande, garna
stalla saker pa sin spets, garna foresla nagon forbattring av nagot. Om din produkt, tjanst
eller debatt gar i strid med etablissemanget sa blir du alskad av medierna. De ser garna
ett David och Goliat-format, en strid mellan den lilla och den stora.

Nar du blir kontaktad av en journalist, tank igenom effekten av dina ord. Tank pa att de
kan klippa i materialet, de behover inte ta med allt och det du sager kan verka konstigt
om det rycks ur ett sammanhang. Stall de fragor som du kan férvéanta dig till dig sjalv, och
svara pa dem. Tank pa att journalisten har som mal att producera ett material som ska
tryckas eller sandas, ofta senare samma dag. Om du ger dem substans sa trycks det och
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du blir kontaktad igen vid nasta tillfalle. Om du inte ger dem substans sa blir det bara en
intervju.

Ivan om forsaljning Forsaljning ar A och O i alla foretag. Borja sélja sa fort det ar mojligt.
Om du inte kan salja din produkt, vem ska da kunna gora det? Se till att rakna ut ratt pris,
rakna baklanges, hur mycket du behover for att driva verksamheten, ta fram produkten,
tjansten, betala hyra, l6ner och sa vidare. Sen raknar du ut hur ménga enheter du maste
salja for att ga runt. Dar har du din budget.

Jag har byggt flera saljorganisationer, och min erfarenhet ar att man ska ha koll pa
foraljningen internt och inte lagga ut det. Den som brinner for produkten och kan salja
den bast maste vara de som driver foretaget. Saljkonsulter maste dessutom ha ganska
hoga arvoden for att ga runt. Jag blir skeptisk nar bistandsorganisationer har saljare pa
stan, man vet att saljorganisationen som hanterar uppdraget ofta tar minst 40 procent av
intakterna.

Ivan om forhandlingsteknik Det finns manga tekniker och varje séljare, manlig som
kvinnlig, bor hitta sin egen stil. Men det ar inte fel att ha ett konkret erbjudande som ar
latt att ta stallning till. Jag brukar ha som mal att efter samtal med kund maila en offert
pa maximalt en sida som kunden kan ta stallning till, skriva pa och returnera.

Vad det handlar om ar att gora det enkelt for kunden att fatta beslut. Ett nej ar inte alltid
ett nej. Ett nej ar en manniskas satt att formedla att han eller hon inte ar helt nojd med
ditt forslag, men att en justering av forslaget kan leda till ett ja. Fraga darfor alltid om det
ar nagot som du kan andra pa. Om om det gar - dar har du din order. Ett annat tips ar att
ett pris alltid &r hogt om man inte forstar vad man betalar for. En krona kan vara dyrt och
en miljon kan vara billigt. Allt ar relativt. Exempel: en krona ar dyrt om du ska ha tusen
plastmuggar som kostar en krona styck och det finns plastmuggar som kostar 50 ore.
Men om enkronasmuggen haller for diskning hundra ganger och kan ateranvandas i fem
ar, da ar den mycket billigare dn engangsmuggen for 50 ore.

Ivan om framgangsfaktorer Man brukar dela in kunder i A, B och C-kunder. A-kunder ar
de som ar storst, det kostar ocksa mest att forlora dem. De bor darfor prioriteras sa att de
inte har anledning att byta leverantor. B- kunder ar potentiella A-kunder och bor vardas
val. C-kunder ska man ifrdgasatta om man har tid med. Men det ar olika i olika
verksamheter. I en bransch med lagpriskonsumtionsprodukter kan man locka kunder till
en butik, for att exempelvis kopa nagon liten produkt riktigt billigt. Men det ar bara for
att fa in kunden i butiken, nar kunden vél ar dar ar det upp till séljarna att lyfta affaren.

Kundvard handlar ytterst om att se till att kunden ar n6jd med det som har kopts in, att
priset upplevs som ratt i relation till den kopta produkten eller tjansten. Samt att kunden
far den uppmaéarskamhet och service som han eller hon kraver, och garna lite mer &an sa.

Klagomal ar chans till utveckling ochn det ar viktigt att se det sa! Jag har som krav att
alla klagomal ska férmedlas till mig personligen oavsett var i organisationen som det har
dykt upp. Pa sa vis far man tidigt reda pa eventuella sjukdomar och kan réatta till dem pa
det mest effektiva sattet. En del kunder kan dock vara av en klagande karaktar, och da
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ska man fraga sig om man vill ha dem kvar. Allt du gor paverkar din vardag, din gladje ar
en viktig del av det. Ofta racker det med att satta ner foten och saga till, sa kan dven en
sadan kund bli glad. Det kan handla mest om att bli hord och sedd, och da kan det racka
med att du lyssnar.

Vikten av natverk ska inte underskattas. Jag har omfattande natverk, men nyttjar det inte
i onddan. Om jag ringer nagon i mitt natverk, da vet de att det ar skarpt lage. De vet att
jag inte ringer om vad som helst. Det ar samma i relationen till journalister, om de vet att
jag har nat intressant nar jag ringer sa kommer de att lyssna varje gang.

Ivan om affarsetik Det ar latt att gora affarer i Sverige, man gar rakt pa sak och sldsar
inte tid pa massa personligt dravel. Vi ser affaren som en del av jobbet och kdnner
lojalitet med uppgiften, méalet som ska nas. De som inte héller en hog affarsetik branner
snabbt sina skepp. Folk kan ringa och varna en fér nagon som ar kand for att géra bort
sig. Man far det rykte man fortjanar.

Sen ar det ocksa viktigt att ta seden dit man kommer, men inte sin egen sed. Man ska lara
av andra och behalla delar av sin egen kultur, dock inte for mycket. I mitt fall har jag fatt
tillfalle att kombinera svensk forhandlingsteknik med thailandsk och boliviansk. I
Thailand ar det mycket hierarki och respekt for motparten. Lar dig kroppsspraket och
halsningsbeteendet, visa respekt och kombinera det med den svenska rattframheten och
det gar bra. I Bolivia ar manga vana att

buga och saga ”"doctor” till motparten. Att visa respekt ar en sak, men underkastelse ar
inte min grej. Det ar lite som vasterlandska kvinnor i mellandstern. De respekteras ofta
som man i affirssammanhang, eftersom de inte vet annat. Samma sak ar det for manga
svenskar i varlden. De respekteras for att de inte vet battre. Kombinationen av att veta,
kanna och respektera kulturen men samtidigt kombinera det med den svenska
rattframheten och krav om resultat kan ge det basta resultatet.

Ivan om ekonomi Jag har inte mycket att saga om bankerna. De visar pa vilja, men i mina
ogon ganska lite resultat. En bank som investerar avkastningen till spararna borde
kanske inforas, en bank dar VD har en bra men inte en orimlig 16n. Nordea ar den enda
bank som jag har goda erfarenheter fran, de andra baserar mest sina bedomningar pa
manniskors historik.

Dilemmat med detta forlegade synsatt ar att en entreprenor verkar for att skapa ett
resultat, nar entreprenoren redan har skapat ett resultat behovs inte kapitalet langre i
samma omfattning. Naturligtvis ar det bra for att vaxa, men du far i normala fall inte
nagon kredit om du inte redan har massa pengar. De forsta faserna av ett
entreprenorskap baseras just i att kunna skapa en ekonomi, om ekonomin redan fanns
skulle inte banken behovas.

Skaffa en ekonomikonsult om du inte redan har gjort det. Det ar sa latt att gora fel, och sa
manga regler att halla reda pa. Om man ska vara fullt insatt i allt, blir det for lite tid kvar
att &gna at verksamheten. Se daremot till att ha koll pa ekonomin, alla utgifter och
intakter. Din ekonomikonsult ska hjalpa dig halla ordning och spara tid, men du ska inte
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slappa kontrollen.

Ivan om partners och rekrytering av medarbetare Manga partnerskap mynnar inte ut i
nagonting. Man &gnar tid at tankar och avtal, men sen blir det inte alltid sa mycket mer
och det ar bara ett sloseri med tid for alla parter. Det ar i sa fall battre att borja gora
affarer direkt och nar bada parter kanner att det ar gynnsamt, rama in samarbetet i en
avtalsform.

Jag har gjort bra och daliga rekryteringar, men magkéanslan har alltid visat ratt. Det ar
bara envishet som gjort att man velat chansa dnda. Jag vill tro att manniskor kan
forandras och utvecklas, men det harligaste ar att se manniskor som tar vara pa chanser
och levererar max. De som vill ha allt serverat pa ett silverfat har inte mycket att hamta
hos en entreprenoriell organisation.

Ivan om fordomar Jag har som alla andra ett visst matt av fordomar, som tur ar. Jag anser
det vara en del av mansklighetens mansklighet. Samtidigt har jag agnat stora delar av
mitt liv &t att bemota fordomar och hjalpa andra bemoéta fordomar.

Vissa fordomar ar nyttiga, andra satter bara hinder. Vissa fordomars forvantningar visar
sig ocksa bli uppfyllda, men oftast inte. Da blir fordomsbararen glatt forvanad. Fordomen
elimineras genom dialog eller samarbete med individen som man bar fordomar emot. Jag
kan till och med tycka att det ar ratt kul med fordomar. Det ar intressant att studera
manskligt beteende och kanske d&nnu mer hur méanniskor forandras i sitt forhallningssatt i
samband med att attityden forandras.

Genom att bemoéta fordomar pa ett oppet och inte anklagande séatt, utan mer forklarande
och informativt som om de baserades i nyfikenhet eller helt enkelt ovetskap, sa kommer
man smidigast fram.

Ivans rad till nyanlanda och entreprenérer med invandrarbakgrund

» Forlita dig inte pa systemet. Du ar sjalv din egen resurs for att na dina mal och
forverkliga dina drommar, eller bara att fa mat pa bordet. Systemet kan hjalpa dig,
men det ar inte vagen. Du ar vagen. Det du gor ar det som for dig framat.

* Sakerstall en god niva av svenska. Kommunikation ar grunden till all utveckling och
saledes aven allt sjalvforverkligande.

« I Sverige finns det massor av mojligheter, fullt av produkter, tjanster och omraden som
ar outvecklade. Bara genom att se till vad folk med din kulturella bakgrund saknar i
Sverige kan du hogst troligen skapa en barande verksamhet.

« Se till att halla utgifterna laga, kontrollera kostnaderna. Spara, skapa en buffert.

e Lycka till!
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KAPITEL 10/ 30

Presentationsformaga

Entreprenoren ser alla problem som en potentiell affarsidé. Beroende pa problemets
omfattning, besvar, hur 16sningen ser ut, tanker entreprenoren: marknadspotential,
kundnytta och produktionskostnad.

Din formaga att presentera ditt uppdrag, din produkt eller tjanst ar helt avgorande for
framgangen i forsaljning och finansiering. Det finns ett oandligt antal foretagsidéer som
skulle ha natt dagens ljus om entreprenéren hade forméga att fa omvéarlden att forsta
erbjudandet.

Generellt brukar man saga att den som inte kan presentera sin produkt eller tjanst eller
skapa ett intresse pa under tio sekunder ar forlorad. Manniskors intresse maste vackas
snabbt. Vi lever i en informationsstress dar over 4000 varumarken presenteras for varje
enskild individ varje dag. Att na fram, traffa ratt, pa kort tid blir darfér avgérande for
framgang.

Malet bor vara att bli top of mind, det vill sdga att du eller ditt varumarke ska vara det
forsta en person tanker pa nar de vill 16sa ett problem. Det ar darfér manga varumarken
valjer att gora reklam med musik. Malet med musiken ar att den ska fastna hos oss
lyssnare och att personen sen ska minnas musiken nar de star pa apoteket och ska valja
varktablett.

Presentationen kan ha manga format. Om du presenterar en film eller power-point fil eller
hemsida, ar ocksa olika satt att presentera sig. Intrycket blir ofta bestaende,
professionellt, billigt, effektivt eller annat. Allt beror pa vad du vill formedla. Om du inte
kan presentera dig pa ett bra satt och gor ett oseriost intryck nas sallan framgang.
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KAPITEL 11/ 30

Svensk affarsetik och moral

Den svenska affarsetiken ar hog, bland de hogsta i varlden. I internationella sammanhang
har det svenska varumarket mycket hog trovardighet, eftersom folk vet att det blir
leverans enligt ingangen 6verenskommelse. Den som inte levererar blir sallan langvarig.
Sverige ar ett litet land och det ar latt att kolla referenser pa de flesta. Den som levererat
med dalig kvalité eller inte haller sina avtal blir ofta kand for det och forlorar darmed sin
mojlighet att gora affarer, vilket ju ar i sin ordning.

Likasa ar det at andra hallet. Den som gor bra ifran sig och levererar med god kvalité och
med goda referenser, far ett gott rykte och mycket lattare fler kunder och uppdrag.
Faktum ar att forsaljnings-arbetet for den med gott rykte blir mycket mycket enklare och
mindre anstrangande eftersom dina kunder i princip blir dina saljare. “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 mangsidiga
avtal. Det ar svart att véalja exakt vilken form av avtal man ska skriva beroende pa
situation. Men det ar viktigt att det inte blir fér krangligt.

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

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

Uppdragets art och omfattning BolagetsForetagsnamn AB, Org. nr 12 34 56 - 78 91
genom dess VD Bengan Bula uppdrar at MittPartnerBolags AB och Kalle Kula att under
tiden fran och med den 22 november 2007 och till och med den 22 november 2008 som
konsult utfora olika uppdrag som framgar av uppdragsbeskrivningen, bilaga 1,
(“Uppdraget”). For utférandet av Uppdraget erhaller Kalle Kula ersattning enligt punkt 6
nedan. Detta avtal ar ett samarbetsavtal och galler for 1 ar i taget med 2 manads
omsesidig uppsagning. Avtalet avser tjanster inom XX-omradet och projektledning och
dess innehall regleras i uppdragsbeskrivningar kopplade till detta samarbetsavtal. Om
parterna kommer 6verens om andra arbetsuppgifter regleras aven detta i en separat
uppdragsbeskrivning.

Uppdragets utforande KALLE KULA skall utfora alla delar av Uppdraget i enlighet med
bestammelserna i detta avtal med tillhorande uppdragsbeskrivningar och med den
skicklighet, snabbhet och omsorg som BF har anledning att forvanta sig av konsulten.

KALLE KULA skall sjalv tillhandahalla och bekosta eventuell erforderlig utrustning for
utforande av Uppdraget, utom exempelvis tryck av folder eller informationsmaterial som
behovs for genomforande av uppdrag. Sddana kostnader skall godkannas innan de antas,
godkannande sker via mejl. Uppdragsgivaren atar sig att tillhandahalla kontorsplats och
sammantradesrum i sina lokaler nar konsulten har uppdrag for BF. KALLE KULA far inte
av annan an BFs VD motta eller inhaKalle Kulaa direktiv for Uppdragets genomforande i
vidare utstrackning an vad BF bestammer. Vidare skall KALLE KULA inhaKalle Kulaa BFs
godkannande innan handlingar lamnas till annan for utforande av tjanster som hanfor sig
till Uppdraget. Hos KALLE KULA ar Kalle Kula ansvarig for Uppdragets utforande. KALLE
KULA &ager dock med BFs medgivande lata anstéalld utféra delar av Uppdraget om detta ar
lampligt for att Uppdraget skall kunna utforas med den kompetens och
kostnadseffektivitet som kan forvantas.

Tider KALLE KULA skall genomfora Uppdraget tidsmassigt i enlighet med den hartill
fogade uppdragsbeskrivningen. Vid forandring av uppdraget skall tidsplanen justeras i
den utstrackning som erfordras med hansyn till forandringens art och omfattning. Part
skall omedelbart underratta den andra parten om omstandighet som kan paverka
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tidsplanen.

Rapportering, dokumentation m.m. KALLE KULA skall 16pande och pa de tider BF
bestammer avge rapport 6ver de resultat som lopande framkommer. Rapportering skall
ske enligt BFs anvisningar. Vid de olika Uppdragens slut skall KALLE KULA avge slutlig
rapport innehallande bl.a. [a) beskrivning av det arbete som nedlagts pa Uppdraget av
KALLE KULA och andra,

b) redogorelse for Uppdragets resultat och
c) forslag till atgarder

Erséattning Ersattning utgar i form av fast arvode, saKalle Kula for vissa uppdrag arvode i
% kronor exklusive tillamplig mervardesskatt ("Ersattningen”). Ersattningen for de olika
uppdragen regleras i de olika uppdragsbeskrivningarna. Sarskild ersattning for kostnader
kan efter sarskild 6verenskommelse utga for utlagg och kostnader vilka hor samman med
Uppdragets utférande. Sadana kostnader skall alltid i forvag godkannas av BF

Betalning BF skall erlagga betalning med en viss del av den overenskomna ersattningen
varje manad enl specifikation i de olika uppdragsbeskrivningarna.

Kontroll av ersattning KALLE KULAss faktura skall innehalla foljande uppgifter a)
omfattningen och arten av hittills utfort arbete,

b) tidsredovisning for eventuell utokad del av Uppdraget,

c) beskrivning av sarskilda kostnader med specifikation av varje kostnadspost for sig,
d) kostnader for underkonsult med specifikationer,

e) forfallodag,

f) fakturabelopp,

g) mervardesskattebelopp.

Till fakturan skall fogas de verifikationer BF begar.

Parternas oavhangighet KALLE KULA skall tillvarata och foretrada BFs intressen och
skall intill dess Uppdragen slutforts eller avbrutits vara oberoende av och ej ha
ekonomiska eller andra intressen i eller tillsammans med juridisk eller fysisk person som
utgor eller kan komma att utgora BFs kontraktspart i anledning av Uppdragen eller
bedriver verksamhet som kan ha motstridiga intressen med BFs. Ovan galler med
undantag for pagaende uppdrag som KALLE KULA har. I dagslaget heter dessa uppdrag:
xx KALLE KULA skall omedelbart underratta BF om omstandighet som kan befaras
komma i konflikt med bestammelserna i foregaende stycke. Bade BF eller KALLE KULA
forbinder sig att inte utéva sadan verksamhet som med héansyn till avtalets natur och
parternas stallning och affarsinriktning uppenbart skadar motparten. KALLE KULA
forbinder sig att inte utéva konkurrerande verksamhet eller att forereda sadan under den
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tid som avtalet galler.

Skatter och avgifter Eventuellt tillkommande skatter och avgifter hanforliga till KALLE
KULAs utféorande av Uppdraget skall i sin helt betalas av Konsulten. Konsulten garanterar
att denne har F-skattsedel (F-skattebevis 1234567892123) och ar registrerad for
mervardesskatt.

Etiska riktlinjer Det ar av mycket stor betydelse att projekt som genomfors i bade BFs och
KALLE KULAs namn genomfors pa ett satt som utméarks av hog kvalitet och med respekt
for de manniskor som deltar i projekten. Bada parter skall av respekt till varandra inte
gora nagonting som kan vara till skada for den andre.

Sekretess och informationshantering KALLE KULA forbinder sig under avtalstiden och
darefter att inte for tredje man avsloja konfidentiell information, vilken KALLE KULA
erhaller fran BF eller som framkommer vid genomférandet av Uppdragen. Det motsatta
galler for BF. Med “konfidentiell information” avses i detta avtal varje upplysning -
teknisk, kommersiell eller av annan art - oavsett om upplysningen dokumenterats eller
icke, med undantag for a) upplysning, som ar allmant kand eller kommer till allman
kdannedom pa annat satt &n genom brott fran KALLE KULAs sida mot innehallet i detta
avtal;

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

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

I fall som avses under c) ovan har dock KALLE KULA ej ratt att avsldja for utomstédende
att samma upplysning dven mottagits fran BF enligt detta avtal. KALLE KULA atar sig att
folja av BF meddelade foreskrifter om informationshantering. KALLE KULA skall pa
betryggande satt hantera konfidentiell information.

Overlatelse av avtalet KALLE KULA far inte helt eller delvis overlata eller pantsatta sina
rattigheter och/eller skyldigheter enligt detta avtal utan BFs skriftliga godkannande via
brev eller mail.

Andringar i avtalet Andringar av och tillagg till detta avtal eller uppdragsbeskrivningarna
skall for att vara bindande vara skriftliga och undertecknade av parterna alternativt
bekraftas genom en omsesidig mailkontakt.

Tillamplig lag och tvistlosning Detta avtal skall tillampas i enlighet med svensk ratt.
Detta ta avtal har uppréttats i tva 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 halla vad man lovat

Om du inte kan halla ett avtal sa ar det viktigt att du sa fort som majligt informera alla
parter om detta skriftligen och muntligen, och att forklara varfoér du fatt forhinder. Du bor
ocksa foresld en 16sning som gagnar alla parter pa basta satt, och om du har en tidplan,
beratta nar det kan vara 1ost. Det kan uppsta fel och hinder som man inte sjalv rar éver
och da ar det mycket viktigt att kommunicera problemet pa ett bra satt. Den som
kommunicerar bra och éppet kan bibehalla fértroendet och till och med starka det,
eftersom man visat pa god formaga att 16sa problem.

Om du inte har 16st problemet pa ett bra satt forstor du ditt rykte och bor s6ka annat att
gora. Man ar det man gor och man haller det man lovar. Den som inte gor det, gor sig
sjalv och andra en tjanst genom att avsluta sitt arbete.
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KAPITEL 14 / 30

Ekonomi - utan det inget foretag

Ekonomin ar det som bar foretagets hallbarhet. Det baseras i intdkter som kommer av
forsaljning, men baseras ocksa i utgifter och hur du planerar att anvénda intakterna. I
grunden till allt foretagande maste det finnas en budget, med en intakts-och utgiftskalkyl.
Du maste rakna med l6ner, sociala avgifter, semesterersattning, skatt, inventarier, hyra,
resekostnader, och sa vidare. Beroende pa vilket foretag du driver blir kalkylerna olika
avancerade. Den som inte har koll pa budget och ekonomi kommer inte heller att driva ett
foretag framgangsrikt.

14.1 Redovisning

Ett av skalen till att forhalla sig till en budget &ar att man ocksa ska kunna redovisa
ekonomin och folja upp hur den har hallits. Spara alltid alla kvitton och for in dem i en
excel-fil med olika utgiftsomraden sa du far kontroll 6ver dina kostnader. Det ar manga
som inte vet vad den egna verksamheten kostar och hur stor andel av kostnaderna som
utgors av olika delar av verksamheten. Om man inte vet det kan man aldrig uppna
kontroll och sannolikheten att generera vinst blir lagre.

De kostnader som kan relateras till foretagets verksamhet kan ofta dras av som
inventarier eller utrustning och det ar ocksa viktigt att kunna redovisa det enligt konstens
alla regler. Om det till exempel ar sa att du behover en dator for att utfora ditt arbete sa
ar det ett arbetsverktyg och du betalar den med foretagets medel.

Att kopa saker som inte kan redovisas som foretagets tillgangar maste raknas som privat
och det betalar du med din 16n. Lén ar mycket dyrare an foretagets pengar. For att fa ut
70 kronor att handla for maste foretaget betala ut en 16n pa 100 kronor och det kostar
foretaget i realiteten 160 kronor att gora det. Kostnaden blir alltsa 160 kronor for
foretaget, men om du kan handla samma vara med foretagets medel sa kostar den saledes
bara 70 kronor och du kan kopa 2 av samma produkt och fa 20 kronor éver till annat.

14.2 Redovisningsekonomer

Alla framgangsrika entreprenorer som vi har intervjuat ar 6verens om att det ar vart
investeringen att kopa tjanster fran en redovisningsekonom. Med det sagt betyder det
anda inte att du ska lamna over den ekonomiska kontrollen, bara att du ska fa ordning pa
siffror, redovisa ratt och fa de rad som du behover for att kunna maximera vinsten i
verksamheten.

En standig forandring av skatteregler och annat gor ocksa att det ar bra att ha nagon
annan som haller reda pa allt detta och att du istallet koncentrerar dig pa att driva din
verksambhet.
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14.3 Lon & hur man raknar

Att anstalla ar dyrt - 10n utgor ofta den hogsta kostnaden for ett foretag. Sarskilt
tjansteproducerande foretag har 16n som storsta utgiftskonto. Att ge nagon en 16n pa 20
000 kronor kostar 20 tkr * 1,6 det vill saga 32 000 kronor.

14.4 Nystartbidrag

Den som har varit arbetslos en langre tid har ofta ratt till nystartsbidrag, vilket i
praktiken innebar en stor kostnadslattnad. En person som har 20 000 i 16n kostar i
praktiken cirka 15 000 kronor.

Vilket i jamforelse med kalkylen ovan innebar i princip en halvering av kostnaden. Det i
sin tur innebar att du kan anstalla tva personer istallet for en, mot samma kostnad. Med
det sagt ska man inte leta efter folk, bara for att de har ratt till nystartsbidrag. Men
faktum &r att merparten av landets langtidsarbetslosa ofta diskrimineras pa
arbetsmarknaden pa grund av sin alder och ménga har omfattande erfarenhet fran
arbetsmarknaden.
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KAPITEL 15/ 30

Faktureringssystem

Det finns otaliga faktureringssystem. Hogia har ett dar allt ar integrerat med
loneutbetalningar och sa vidare. Men marknaden har massa olika erbjudanden och de
kommer att trilla ner i din brevlada sa snart du har startat ditt foretag. Ju mer omséattning
du gor, desto fler ekonomikonsulter kommer att hora av sig for att vilja ge dig goda rad.
Mitt rdd ar darfor att du hittar en bra konsult fran bérjan och héller dig till denna och
endast byter om det inte fungerar bra.

Det finns ocksa méanga foretag som kan kopa dina fakturor. Det innebar i praktiken att du
far betalt for dina fakturor dagen efter att du salt fakturan. Till skillnad fran att du sjalv
skickar ut fakturan och ofta behover vanta mellan 30-60 dagar innan pengarna sitter pa
kontot. Viktigt att veta ar att faktureringsforetagen inte ar billiga och de tar ofta flera
procent av fakturabeloppet. Du behéver rakna med det i framtagande av prissattning och
budget om du har for avsikt att salja dina fakturor. Annars kommer du f& mindre
tackningsbidrag per sald vara eller tjanst.
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KAPITEL 16 / 30

Motivation

Alla entreprenorer har olika motivation och drivkrafter. En stor del drivs av att
forverkliga sin drom, en del drivs av viljan att forandra saker till det battre, en del drivs
av viljan att tjana mycket pengar, en del for att de inte vill ha en chef och andra bra for att
de kommit pa en l6sning kring ett problem som de tréttnat pa att inte atgarda.

Manga entreprenorer skapar nytt inom just det omrade som de for tillfallet i livet &r mest
verksamma. Det kan vara pa en arbetsplats eller i en viss livssituation. Grunden ar oftast
att individen far insikt om ett problem och kan hjalpa andra att fa 1osningen pa detta
problem. De flesta entreprenorer ar ocksa tavlingsmanniskor och har tidigt i livet tyckt
om att tavla eller samla pa saker.
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KAPITEL 17 / 30

Val av foretagsnamn

Det finns mycket olika bakgrund till valet av foretagsnamn. Reklambyraer, arkitekter,
hantverkare, advokater och lakare har en tendens att anvanda sina egna namn. Foga
kreativt kan man tycka, men det handlar mest om att individen faktiskt ar varumarket och
den som forsakrar varumarkets kvalité. Andra skriver konstiga forkortningar som ar svara
att forstd och det ar sallan bra om man vill bli top-of-mind i ménniskors medvetande.

En del foretag skapar nya ord genom sina foretagsnamn, exempel: Att googla, att skypa,
att aka rollerblades. Ett varumarke som blir ett ord ar nog den maximala segern ur ett
marknadsforingsperspektiv for ett foretag.

Mitt rad ar dock att lata foretagets namn forklara vad du gor.Om féretagsnamnet
dessutom starks med en slogan som ytterligare starker foretagets erbjudande gor det
hela fullkomligt. D& har du gjort en del av saljjobbet genom att bara saga vad du heter.
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KAPITEL 18 / 30

Fordom och visdom

En fordom som bemots forvandlas till en visdom. Oftast. Vissa fordomar kan dessutom
omvandlas till affarsmojligheter. Som exempel hindrar fordomar manga fran att skapa
kreativa méten. De som véljer att ga mot fordomarna och skapa ovantade moten kommer
at mota ny interaktivitet och kreativitet som andra, som véljer att behalla sina fordomar,
kommer forhindras att skapa.

Nagra exempel:

Hyresvardar i invandrartata omraden: de som anstaller mangkulturell personal kommer
fa smidigare kundhantering, 6kad kundlojalitet, minimerad klagoméalshantering, okad
smidighet och traffsakerhet i all kommunikation.

Banker som aterspeglar befolkningen och satsar pa entreprenorer genom att anstalla
entreprenorer. De kommer fa kunder som alla andra banker saknar formaga att hantera
pa ett bra satt. I princip inga entreprenorer ar ndjd med de svenska bankerna. De flesta
bankerna har fortfarande lag trovardighet hos stora delar av den invandrade
befolkningen, aven en obefintlig kunderbjudande anpassning.

Hemelektronikbutiker som anstéller invandrare kommer ocksa 6ka sin forsaljning till 20%
av befolkningen.

Oavsett vilka fordomar du har, vilket alla méanniskor har, sa ar det helt avgérande vilken
attityd du har. Med en positiv grundattityd sa gar det mycket battre &n med en negativ.
Entreprendrer med negativ eller kaxig attityd kommer séallan langt.
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KAPITEL 19/ 30
Diskriminering

Diskrimineringen i Sverige ar omfattande. Nedan ser ni resultat fran EU-barometern som
baseras pa 26 000 intervjuer genomforda i 26 EU lander under ar 2007. Till denna
statstik ser ni mina kommentarer och reflektioner. Men det ar upp till dig att ta stallning
till det som du sjalv vill.

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

« I manga ar har asiater med langa, krangliga namn antagit korta vasterlandska namn
for att underlatta for relationer, affarer och kontakter med vast.

* En del invandrade med krangliga namn byter till ett svenskklingande namn.

* Personligen skulle jag aldrig &ndra namn bara fér nan tycker det ar utlandskt
klingande. Tvartom ser jag det som en fordel, att det nastan star for en garanti om nya
perspektiv och synsatt.

» Oavsett s& bedoms man enligt de resultat som skapas och den som skoter sina
affarsrelationer pa ett bra satt och skapar goda referenser kan heta vad som helst.
Framgang segrar alltid.

78% anser brytning spelar roll.

* Brytning kan indelas i olika problemkategorier och med olika bemotande i olika delar
av landet.

e Om du kan uttrycka dig val, forstar allt och far andra att forsta allt sa bor inte
brytningen spela nadgon storre roll. Problemet med denna brytning ar att personer
med méarkbar brytning ofta har ett samre sjalvfértroende pa grund av denna brytning.
Da det sargade sjalvfortroendet utgor ett mycket storre hinder an sjalva brytningen.
Eller sa skapar brytningen en kansla av underlage i forhandling.

« Den som inte ser sin brytning som ett hinder, upplever ocksa séallan hinder med
brytningen. Det aterspeglas i attityden.

* Men om du har mycket brytning, gor dig av med det genom taltraning. Spela in dig
sjalv och lyssna. Anlita en talpedagog om nédvandigt. Det kan ga fort.

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

 De som diskriminerar pa grund av etniskt ursprung vill man anda inte ha att géra med.
Det blir deras forlust och de verksamheter och naringsidkare som inte har dessa
problem kommer att gora fler och battre affarer och lara sig snabbare an de forlegade
och begransade.

o Affarer uppstar genom en win-win situation och i dessa sammanhang har etniskt
ursprung liten, eller ingen betydelse, da parterna ar ute efter att gora sin del av
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vinsten.

46% i Sverige har sett nagon bli diskriminerad under senaste aret mot 29% i EU

* En siffra som minskar varje ar, men som indikerar att vi har 1dng vag att ga. Sveriges
generella attityd att ofta anse sig vara bast inom manga omraden ar mycket kostsamt
och drabbar ytterst dem som diskriminerar.

58% i Sverige anser diskriminering beroende av sexuell laggning vanligt forekommande
mot 51% i EU

e Samtidigt vet alla att exempelvis homosexuella konsumerar mer an andra. De som
lever i en sa forlegad sinnevarld att de diskriminerar pa grund av sexuell laggning bor
man inte gora affarer med.

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

* Vissa religioner drabbas mer av detta an andra. Det ar framforallt de religioner dar
religionen synliggors genom sarskild kladsel. Kristendomen ar till exempel den
vanligaste religionen i Sverige. Men andelen som diskrimineras pa grund av detta ar
1ag, eller i princip obefintlig.

50% i Sverige anser konsdiskriminering vanligt forekommande mot 36% i EU
* Konsdiskrimineringen drabbar oftast kvinnor, men aven man i vissa yrkesbranscher.
Den konsdiskriminering som drabbar kvinnor utgor ett hot mot verksamheten,

eftersom de verksamheter som fortfarande agerar diskriminerande forr eller senare
kommer att bojkottas.

e Ofta far kvinnor lagre 16n fér samma arbete, och det ar ditt ansvar som arbetsgivare att
se till att detta inte forekommer i din verksamhet.

* [ ett langre perspektiv kommer ansvarsfulla verksamheter inte att gora affarer med de
som inte kan bevisa att de inte diskriminerar.
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KAPITEL 20 / 30
Finansiering

Det finns manga vagar till finansiering och den basta ar att sélja, leverera och fakturera!
Andra metoder kraver ofta omfattande forsaljningsprocesser och fortroendeskapande som
ar svart att fa till i ett tidigt skede av ett foretagsskapande. Den som ar kreativ, har ett
jobb och startar sitt foretag parallellt med detta genom att jobba pa kvallar och helger.
Banker ar i princip onodiga att kontakta i samband med tidig finansiering av ett foretag.
Mojligtvis kommer bankerna att uppvisa en forandring inom omradet, men det ar langt
kvar. Battre att det att ga till Almi, Tillvaxtverket, IFS eller sldkt och vanner. Las mer har:
www.almi.se, www.tillvaxtverket.se, www.ifs.se.
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KAPITEL 21/ 30

Agande

Aktiedgaravtal kan vara omfattande och svara att skriva. Vem och vilka som ska vara
delagare ar ocksa en svar fraga. Min asikt ar att man ska vara noggrann med vem man
skriver avtal och inte ha for brattom. Viktigt att tinka pa ar ocksa att den person som vill
dra sig ur ska kunna gora det med hjalp av en hembudsklausul. Vilket i praktiken innebar
att de andra delagarna har forkopsratt fore externa aktorer vad galler aktierna.

Nedan ar ett exempel pa aktiedgaravtal som du kan anvanda om du vill. Det ar ett
standardavtal som innehaller det mesta. Men som naturligtvis ska anpassas efter Er
verksamhet och plan:

AKTIEAGARATAGANDE ("Avtalet”)
avseende aktieagare i

Tjofraskram AB u. b.

org. nr 556709-7406

("Bolaget”)

AKTIEAGARATAGANDE avseende Solstrale Beamer[*NAMN*] 800101-1234[*PERS NR¥*])
med adress Storkovan 12, 139 47 Mirakelbo [*ADRESS*] (”Aktieagaren”) som ager 250
000 aktier i Tjofraskram AB, org. nr 551202-1234 (”Bolaget”).

1 BAKGRUND 1.1 Utover Aktieagaren ags aktier i Bolaget av 1.1.1 Rang AB, org. nr
551203-3456, (750 000 aktier), nedan bendmnd ”"Majoritetsagaren”. 1.1.2 Ovriga
aktiedgare utover Majoritetsagaren och Aktieagaren i enlighet med vid var tidpunkt
gallande aktiebok. Ovriga aktiedgare benamns nedan gemensamt "Ovriga Aktiedgare”.
1.2 Samtliga aktier i Bolaget medfor samma ratt i Bolaget. 1.3 Aktieagaren har
tillsammans med Majoritetsagaren overenskommit att ensidigt genom Avtalet reglera
Aktiedgarens ataganden som aktieagare i Bolaget och forhallandena gentemot Bolaget
och Majoritetsagaren. 1.4 Aktiedgarens ataganden och skyldigheter enligt detta Avtal
skall aven galla ny agare for den handelse aktier i Bolaget frangatt Aktieagaren genom
overlatelse (se bestammelser nedan i punkt 2), gava eller bodelning eller vid dodsfall &ven
dodsboet och i handelse av konkurs, konkursboet. 1.5 Vad som i Avtalet stadgas
betraffande aktier i Bolaget skall galla samtliga aktier som Aktieagaren under avtalstiden
ager / kan komma att aga i Bolaget. Med begreppet aktier skall i Avtalet aven avses
eventuella teckningsoptioner, eller dylikt, som utstallts till Aktieagaren i enlighet med,
exempelvis men ej begransat till, incitamentsprogram.

2 FORKOP (HEMBUD) 2.1 Aktiedgaren har ratt att 6verlata hela eller delar av sitt
aktieinnehav i Bolaget till tredje man eller annan nuvarande aktieagare under
forutsattning att aktierna forst skriftligen hembjuds primart Majoritetsagaren och
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sekundart Ovriga Aktieagare till inlésen genom en skriftlig anmalan till styrelsen som
ombesorjer hembjudandet. I samband med hembudet skall Aktieagaren lamna

uppgift om (i) tilltankt kopare, (ii) foreslaget pris per aktie samt (iii) ovriga villkor for
overlatelsen. Majoritetsagaren och Ovriga Aktiedgare skall inom fyrtiofem (45) dagar fran
mottagandet av hembudet (hembudsfristen) skriftligen meddela Aktieagaren om
hembudet accepteras eller for- kastas. Inkommer inte sadant meddelande skall hembudet
anses forkastat. Anmaler Majoritetsagaren sitt intresse att forvarva aktier skall denne ha
ratt att forvarva sa manga av de hembjudna aktierna Majoritetsdgaren anmaler.
Eventuellt aterstaende aktier fordelas darefter till 1osningsberattigade med sekundar ratt.
Anmaler sig fler an en losningsberattigad med sekundar ratt, skall samtliga aktier sa
langt mojligt fordelas mellan de 16sningsberattigade i forhallande till deras tidigare
innehav av aktier i Bolaget. Aterstdende aktier fordelas genom lottning av Bolagets
styrelse eller, om nagon losningsberattigad begar det, av notarius publicus.

2.2 Har villkoren i punkt 2.1 ovan uppfyllts och har Majoritetsdgaren och Ovriga
Aktieagare forkastat hembudet eller har aktieforvarv inte fullbordats och full betalning
erlagts fore hembudsfristens utgang, skall Aktiedgaren ha ratt att overlata de hembjudna
aktierna till tredje man inom sex (6) manader fran hembudsfristens utgang for ett pris per
aktie som inte understiger det pris till vilket hembudet skedde enligt 2.1 (ii). Vid sadan
overlatelse till tredje man skall Aktiedgaren tillse att ifrdgavarande tredje man
undertecknat detta Avtal och darmed forklara sig bunden av bestammelserna hari.

3 DRAG-ALONG

I det fall Majoritetsagaren onskar avyttra aktier i Bolaget till tredje man och den tilltankte
forvarvaren onskar forvarva aven Aktieagarens aktier i Bolaget skall Majoritetsagare
underratta Aktieagaren darom minst trettio (30) dagar fore den tilltankta
overlatelsedagen. Aktiedgaren atar sig harmed oaterkalleligt att salja samtliga sina aktier
i Bolaget till den forvarvare som Majoritetsdgare anvisar enligt samma villkor mutatis
mutandis som erbjudits och godkants av sédljande Majoritetsagare. 4 OVRIGA
ATAGANDEN

Aktiedgaren forbinder sig att pa bolagsstammor och vid styrelsemoten verka och rosta for
att detta Avtals bestammelser efterlevs. Aktieagaren forbinder sig likval att i 6vrigt vidta
alla atgarder som ar nédvandiga for att uppfylla villkoren i detta Avtal.

5 LOJALITET OCH SEKRETESS 5.1 Aktieagaren forbinder sig att vid alla tillfallen lojalt
tillvarata, bevaka och foretrada Bolagets intressen och icke utan Majoritetsagarens
skriftliga samtycke dartill publicera eller pa annat satt delge tredje man information om
sadana forhallanden rorande Bolaget och dess verksamhet som é&r av konfidentiell natur
och som icke blivit allmant kdnd pa annat satt 4&n genom brott mot detta Avtal. Sddana
forhallanden kan exempelvis rora tekniskt utvecklingsarbete, Bolagets finansiella
stallning eller forhandlingar med tredje man. 5.2 Sekretessforbindelsen enligt punkt 5.1
ovan galler for Aktiedgaren sa lange denne ar aktiedgare i Bolaget och/eller bunden av
detta Avtal samt en tid om tre (3) ar déarefter.
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6 KONKURRENS 6.1 Aktieagaren ager inte utan Majoritetsdgarens samtycke ratt att, sa
lange Aktiedgaren ar aktiedgare i Bolaget och under en period om ett (1) ar darefter
direkt eller indirekt ta anstallning i, bedriva eller eljest framja med Bolaget
konkurrerande verksamhet inom de verksamhetsomraden som Bolaget fran tid till annan
ma vara verksamma inom eller som de planeras enligt Bolagets affarsplan. 6.2
Aktieagaren ager inte heller, under den tid som anges i punkt 6.1 ovan, direkt eller
indirekt (i) forsoka varva anstallda i Bolaget till egen verksamhet eller anstalla sddana
personer i egen verksamhet eller (ii) aktivt locka 6ver Bolagets kunder till egen
verksamhet. 6.3 Bryter Aktieagaren mot bestammelsen i punkt 6.1 ovan skall denne
mottaga varning fran Majoritetsdgaren eller Bolaget. Om inte rattelse vidtas skall vite
utga till Bolaget, med [**] kronor per dag som forbjuden verksamhet enligt punkt 6.1 ovan
pagar.

7 AVTALSTID OCH AVTALETS UPPHORANDE 7.1 Avtalet trader i kraft den 22 december
2006 och galler till och med 22 december 2013. 7.2 Lagen om handelsbolag och enkla
bolag skall inte vara tillamplig pa detta avtal. 7.3 Om Aktiedgaren upphor att vara
aktieagare i Bolaget upphor Avtalet automatiskt att galla for Aktieagaren, som dock inte
darigenom blir befriad fran ansvar for brott mot Avtalet begangna fore tidpunkten da
Avtalet upphorde och inte heller fran skyldigheter enligt punkten 5 om sekretess och
lojalitet och punkten 6 om konkurrens.

8 ANDRINGAR Andringar av och tillagg till detta Avtal skall for att vara bindande vara
skriftligen avfattade och undertecknade av Aktieagaren och Majoritetsagaren.

9 TVIST Tvist i anledning av detta Avtal skall avgoras av allmén domstol vid Stockholms
tingsratt.

Detta Avtal har upprattats i tva (2) originalexemplar, varav Aktiedgaren och Bolaget tagit
var sitt.

Ort: Stockholm Datum: 2006-12-22

[*AKTIEAGAREN*]
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KAPITEL 22 / 30
Engagemang

Delagarnas engagemang, drivkraft och vad de faktiskt tillfor verksamheten bor avgora
vilken del av bolaget respektive agare har. Om du saljer aktier till en investerare som inte
ar aktiv i bolaget, tank pa att inte salja for mycket. En entreprenor ska ha incitament av
att vara storagare i sitt eget bolag. Du bor ocksa tanka pa att du kanske behover ta in nya
agare framover och da ar det bra att inte ha salt av for mycket. Behall makt i ditt egna
bolag. Det finns massa entreprenérer som blivit sparkade fran sina egna foretag for att de
har tvingats salja en stor del av aktierna och inte langre har nagon makt i sitt egna bolag.
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KAPITEL 23/ 30

Kunskap

Till kunskap kan man forhalla sig pa olika satt. Karnkunskap for foretagets verksamhet ar
oftast bast att entreprenoren har sjalv, och att han eller hon sen kompletterar med att
kopa in annan kunskap externt genom konsulter, andra entreprenorer eller anstallda.

Vilket team behover du for att lyckas? Vilka karnegenskaper behover du komplettera upp
dig sjalv med? Hur ser dromteamet ut? Vilken samlad kunskap har ni? Vilka roller ska ni
fylla? Vaga delegera! Vaga ge ansvar! Prioritera att gora det som du ar bast pa. Men se
till att du forstar vad de andra gor och att du har kontroll, genom rapportering.
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KAPITEL 24 / 30

Medarbetare

Dina medarbetare ar ditt viktigaste redskap for framgang. Lojalitet, er gemensamma
drivkraft, hur ni samarbetar, hur ni kompletterar varandra, hur era olika perspektiv gor
verksamheten stark ar avgorande for foretagets overlevnad. Fel team, a andra sidan,
lyckas kanske bara en stund.

Réatt team kan ga hur langt som helst, men det maste véaxa, stimuleras, triggas, byggas,
utvecklas och mogna. En entreprenér bor inte matas i hur framgang hanteras, utan hur
motgang hanteras. Och i motgéng ar dina medarbetare viktiga, minst lika viktiga som du
sjalv. Finns en lojalitet? Vill ndgra hoppa av och starta eget istallet? Ar ditt foretag bara
en odlingsstation for framtida konkurrens?
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KAPITEL 25/ 30

Kommunikation och marknadsforing

Kommunikation ar ett gigantiskt kunskapsomrade med massa rad och framgangssagor
som kan anvandas. Olika verksamheter behover olika kommunikativa plattformar. Ett som
ar sakert ar att manga foretag som idag ar sma, ar och forblir sma just for att deras
kommunikativa formaga ar lag och outvecklad. Ofta saknas en grafisk profil, en ordentlig
logotyp och en avsiktsforklaring med varuméarket. Vad ska ni sta for? Vad ska ni
representera? Vilka kunder ska ni locka och hur? Pa vilket satt kommunicerar ni bast med
just era kunder?

Det finns manga konsulter inom omradet som alla haller olika kvalité och som har olika
egenskaper och prislappar. En del lyckas helt sjalva utan att ta in konsulters rad och tips.
Idag kan vem som helst slanga ihop en logga i ett redigeringsprogram. Men det far sallan
den hojd som skapar forutsattningar for ett framgangsrikt foretag med tillvaxtpotential.
Det ar inte utan anledning som alla foretag pumpar ut miljoner i marknadsforing,
konstant, varje dag. Oavsett byggs trovardighet i ett foretags produkter eller tjanster,
men aven dess paketering.

Som ett lustigt men talande exempel kan namnas att en grupp idrottsman fick prova
smartstillande tabletter ur en forpackad burk med ett valkant varumarke. Efter att
tabletten borjat verka stack de ner sina hander i en ishink. De klarade i snitt att halla
hénderna i ishinken i tolv minuter. Dag tva fick de genomga samma 6vning med
smartstillande medel ur en omarkt glasburk. Lika stora piller, med samma form som
dagen innan. Deltagarna holl handerna i burken i genomsnitt i endast sex minuter. Efter
testet var genomfort fick deltagarna ge reflektioner kring de olika tabletternas verkan
och de var alla rorande 6verens om att pillrena som de at dag tva hade mycket mindre
verkan an pillrena ur burken med det kanda varumarket. Vad de inte visste var att det var
samma piller i bada burkarna. Det bevisar varumarkets inverkan pa hjarnan. Dubbelt upp
alltsa!

25.1 Debatt och argumentation som motor for PR

Om du kan skapa debatt kring ditt varumarke, ditt foretag, din produkt eller tjanst sa har
du sparat manga marknadsforingskronor. Marknadsféring och annonser ar oerhort
kostsamt. Debatter ar gratis, men de kraver en kunskap och ett engagemang, samt en
formaga att kommunicera med journalister. For att na intresse for journalister bor du
satta dig in i deras vardag, vad de soker, vad som ar printbart och vad som funkar i radio
eller TV. Journalisten maste producera material varje dag, med kvalité och nagot som
skapar intresse och engagemang hos deras malgrupp. Med den insikten kan det bli
lattare att ta fram en argumentation kring vad de ska skriva om och varfor.

Journalister alskar David och Goliat konceptet, dar en liten aktor slar en stor pa fingrarna,
och de alskar motséattningar och konflikt. De vill ha ndgon som gar mot strémmen. De vill
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framhava det som ar genialt och enkelt. De vill helst att det blir en hetsig debatt, dar
motparten ar upprord eller atminstone starkt engagerad i fragan.

25.2 PR och marknadsforing

Under den sa kallade dotcom-eran da hundratals IT-féretag startades dagligen, brukade
man rakna med att foretagets system, teknik och lonekostnad uppgick till ungefar 10
procent av foretagets totala kostnader, och att resten, 90 procent lades i
marknadsforingskostnad. Denna ekonomiska modell kan anses skev och kanske tycks det
inte markligt att den eran ocksa ledde till ménga foretags konkurser.

Lustigt ar att samma kanal som under denna tid genomgick sin forsta utvecklingsfas, ar
den kanal som idag gor det mojligt att na en enorm marknad eller publik med néastan inga
medel alls. Idag kan vem som helst som har en genomtankt mediastrategi och ett starkt
budskap na en viss malgrupp, med forankring hos en rikstackande eller ibland en narmast
global publik med sma medel.

25.3 Sociala medier

Antalet sociala medier vaxer dagligen och begreppet kan lata flummigt, men ratt anvant
sa nar du stora delar av din malgrupp och kan driva kampanjer med sma medel. Den
teknik som igar var dyr att tillga kan man idag na kostnadsfritt.

Med hjalp av Youtube kan du med en enkel mobilkamera och en internetuppkopplad dator
lansera foretagets hela kommunikationsstrategi helt och hallet kostnadsfritt pa alla sprak,
till hela den teknologiserade varlden pa nolltid. Med hjalp av en blogg fran Wordpress och
en kostnadsfri professionell hemsidesmall fran WooThemes kan du standigt formedla dina
asikter, foretagets produktutveckling och hemsida med inga medel alls. Din publik kan
f6lja din utveckling genom att klicka pa RSS feeds sa att de kan prenumerera pa
andringar och nyheter fran din internetplats. Nar

din publik eller malgrupp laser nagot som intresserar dem sa kan de med ett knapptryck
publicera det i sin egen Facbook-profil, dar det idag finns 350 miljoner anvandare.
Budskapet sprids da till hans eller hennes natverk som ofta ar 150 - 1500 personer.

I Facebook kan du aven handla via en ny internetbutik och inom kort kommer dina vanner
att kunna se vad du har handlat. D& blir du den som rekommenderar produkter och
tjanster genom att du sjalv har handlat och vips sa blir dina kunder aven dina séaljare. Med
vanliga internetbutiker som i borjan av 2000 talet kostade mellan 300 000 till 2 miljoner
kan vem som helst idag starta pa nagra knapptryck till en kostnad om ca 200 kronor i
manaden. Betalning med kreditkort via natet var forr en gigantisk process och kravande
att lagga upp, men idag kan du gora det latt med en enkel ansokan och med en teknik
som implementeras i din internetbutik med ett par enkla knapptryck.

Vem som helst kan lyssna pa musik via Spotify. Med Skype kan du prata med mormor pa
andra sidan jorden helt gratis, eller varfor inte halla en gratis videokonferens och
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slutforhandla en storbestallning med kineserna éver Skype? En resebyra kan presentera
alla sina resor interaktivt och kostnadsfritt genom Google Earth dar du till och med kan
vandra runt i de miljoer du planerar att besoka. For hela varlden ar fotograferad och
gratis att vandra runt i.

Education shall be free! kan antligen bli sanning i fattiga delar av varlden som far tillgang
till Internet via microlan och miljontals microlanféretagare. Kunskap sprids via
kostnadsfria plattformar sa som Linu, Obuntu och andra open-source applikationer och
system. Du kan ockséa ladda ner Open Office och fa likvardig funktionalitet som Microsoft
Office paketet, som ocksa blir gratis ar 2010 av det enkla skélet att ingen langre vill
betala for det man kan fa gratis.

Eller varfor inte anvanda Google Docs och lata manniskor i hela varlden arbeta i ett och
samma dokument? Lagg upp foretagets aktiviteter i Google Calendar och kop en Android
mobil. Lagg upp hela foretagets kommunikationsinfrastruktur kostnadsfritt! Driv en
global skola med Facebook och Google Wave.

Tekniken ar bara i sin linda - det har bara borjat. Internet borjade utvecklas ordentligt
mot slutet av 90-talet och sedan dess har knappt 10 ar passerat. I - som redan ar har i
vissa delar av varlden - deltar du i valkampanjer, utfor dina bankarenden och planerar ditt
liv med din mobil.

25.4 Val av mediestrategi

Att valja mediastrategi och kommunikationsplattform ar en hel vetenskap och sysselsatter
en stor bransch. Manga foretag anlitar kommunikations- och reklambyraer for
varumarkesvard och

kommunikationsstrategier, och lagger en stor del av foretagets budget inom dessa ramar.
Utan en kommunikation ar det svart att na en marknad.

25.5 Sag det som alla redan vet men som ingen vagar saga

I jantelagens land ar detta en sjalvklar vag till medieuppmarksamhet. Se till att det du
sager ar val forankrat. Gor en analys av vad andra aktorer sagt och gjort. Las rapporter,
folj med i mediedebatten, se till att synas dar du gor skillnad.

25.6 Att tanka pa nar du traffar en journalist

En journalist ar inte din van. De gor bara ett jobb precis som du gor. Journalisten har
ingen skyldighet att inte ta med allt du sager, eller bara delar av det du sager. I mote med
en journalist, tank pa foljande:

e Krav att fa lasa intervjun fér godkdnnande innan publicering, for faktakontroll.
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* Om du kanner dig oséker, sag att du ar i mote och be journalisten mejla fragorna och
ring en radgivare.

+ Aterkom alltid.
e Till och med katastrofer kan vandas till fordel om man har bra strategier.

Exempel: Ett stort foretag som marknadsforde sig for flera miljoner per ar och producerar
chokladkakor, hade salt en chokladkaka som det hittades rester av en ratta i. Féretaget
blev brutalt sagat i media och varuméarket kunde i princip blivit forintat i samma
ogonblick. Men VD:n var listig och vande all mediauppmarksamhet till sin fordel. Han
gick ut i nyheterna och bemotte kritiken i en presskonferens och beklagade det
intraffade, men passade pa att saga att det nu finns dnnu en ratta i en chokladkaka, fast
denna gang en plastratta, och att den som kopte den chokladkakan skulle fa en miljon
dollar mot uppvisande av plastrattan. Forsaljningen okade markant mot tidigare
forsaljning innan den potentiella katastrofen intraffat.
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KAPITEL 26 / 30

Sociala och affarsnatverk

Uppenbart ar att marknadsforing i de sociala medierna ar i sin linda och inte har
utvecklats namnvart, trots en lang rad intressanta exempel. Barack Obama fick en
betydande andel av sina roster genom Facebook-kampanjer och omfattande one on one
kommunikation i Twitter.

Vi pa Jobbfabriken traffade Kolmarden for en tid sedan, och de berattade att de hade haft
sju miljoner klick pa deras webkamera som livestreamar (direktsand film via Internet) en
tigerhona som snart skulle fa en tigerunge. Det var 6ver en miljon unika ip-adresser, det
vill saga, garanterat minst

en miljon unika tittare som f6ljde tigerhonan. Om de hade latit dem som ville se denna
tigerhona gatt in via en grupp i Facebook for att kunna se tigerhonan, hade de haft 6ver
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 valta dagens uppfattning kring marknadsforing.

Tidigare envagskommunikation, fran en till alla, byts mot levande kommunikation dar
man far live feedback i realtid. Det gor saker transparenta som foretag inte raknat med.
Det kraver uppmarksamhet och personal. Det kraver transparens och arlighet i en
omfattning som féretagen idag ar ovana vid. Det gor ocksa att marknadsforingsbudgetar
maste omfordelas och att det finns mycket att prova och lara. Ingen kan idag egentligen
kallas proffs, for alla ar nyborjare i detta sammanhang eftersom mediet ar sa ungt. Men
den som borjar lara sig i tid, kommer ocksa hitta ratt i tid, och fa forsprang som andra
kommer att sakna.

Dessa medier kraver ocksa en annan typ av lyhérdhet och folklig kommunikation som de
flesta foretags ofta sterila hemsidor inte alls aterspeglar. Det kraver ocksa en lyhoérdhet
for vilka trender i kommunikation och teknik som skapas. Den som inte hanger med ar
mossig och blir snabbt ointressant.
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KAPITEL 27 / 30

Varumarke och framgangsrikt
varumarkesbygge

Man ar det man gor, och har man otur kan man aven bli det man inte gor. Med denna
mening menar jag att du maste kunna sta for din verksamhet, dina anstallda och
aktiedgare likasa. Helst ska dina kunder ocksa bli dina framsta foresprakare. Om du
fuskar och gor fula saker i kulisserna sa kommer det fram forr eller senare. Se darfor till
att du ar din egen bodel. Att du ar din egen verksamhets framsta kritiker. Att du har en
omedelbar atgardsplan om det ar nagot som forsiggar i ditt foretag som inte bor forsigga i
ditt foretag. Shit happens vem som helst. Men se till att du ar snabb pa att ratta till
eventuella problem och ljug inte. Sta for det du gor. Det bygger trovardighet. Om du inte
kan sta for det du gor, ska du inte gora det. Enkelt.

Néagra korta rad:

e Det tar tid.
» Det kraver talamod.
* Det ger beloning.

» Och det kan raseras pa ett 6gonblick om du gor bort dig.
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KAPITEL 28 / 30

Ekonomi

28.1 Finansiering

Det finns manga miljarder att soka till olika projekt. Projekten maste definieras mycket
noggrant och uppfylla en lang rad kriterier. Uppféljningen och rapporteringen kring
projektet som beviljats ar ocksa mycket omfattande. Men om du &r mycket strukturerad
eller anlitar personer som ar de som jobbar med redovisning sa kan detta vara en vag till
finansiering for stora projekt.

Tips infor en projektansokan:

e Nar du soker ett projekt, las mycket noggrant vilka regler och krav som galler.
» Stall dig sjalv arligt fragan om du kan leverera och vilket team som behovs.

» Ta dig tid att gora en noggrann ansokan. Annars ar det bara sloseri med tid.

28.2 Forsaljning som finansieringsmodell

Personligen foredrar jag forsaljning som metod for finansiering. Du saljer genast din
produkt eller tjanst aven om den annu inte finns och tar ett forskott i debitering,
alternativt tar du fram produkten eller tjansten genast i samband med forsaljning. Du kan
ocksa ta betalt i en mellanskillnad om det &r ndgon annan som producerar produkten eller
tjansten.

Att finansiera sin verksamhet genom forsaljning skapar ett oberoende. Ingen investerare
eller annan extern aktor kan stéalla krav pa dig, mer &n kunden. Och kunden ar den
arligaste och basta affarsutvecklaren. Antingen koper de din produkt eller tjanst, eller sa
gor de inte det.

Forsaljning ar nara forknippat med alla foretags overlevnad. Utan forsaljning och kund,
ingen 10n, inga intakter, inget - lagg ner. Det finns de som tror att forsaljning inte ar fint
eller bra, men de har inte insett att allt foretagande ytterst handlar om forsaljning. Vare
sig du ska radda barn i utvecklingslander, salja meningslosa lyxartiklar till de rikaste i
varlden eller bygga aldreomsorgverksamhet for den vaxande aldrebefolkningen. Om ditt
koncept inte har en marknad, en kund, en kopare sa ar det bara lagga ner. Allt som
foretagande bygger pa ar forsaljning. Att erbjuda det som passar malgruppen till ratt pris.
Vare sig priset ar det lagsta eller hogsta, produkten den baste eller billigaste, tjansten
den effektivaste eller mest valforpackade. S& handlar det om att nd kunden och stimulera
dennes behov och i samband med att koplusten ar som hogst oavsett anledning - salj.

Den entreprendr som inte inser att hennes eller hans produkt eller tjanst maste ha en
kundmassa och ett antal potentiella kunder som redan ha visat intresse, lagt koporder
eller har bestallt tjansten, kan lagga ner verksamheten.
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Det finns manga som ar radda for att salja och testa sin produkt eller idé pa en marknad.
Men vare sig det handlar om operationer eller mat sa maste du vaga mota din marknad.
Inte nog med det, du maste pa kort tid fa kunden att férsta ditt erbjudande, appellera till
kundens behov, alternativt skapa nya behov och tillfredstélla detta behov. Da har du en
verksambhet.

Inte nog med det. Du maste genom marginalen, 6verskottet, tackningsbidraget, vinsten se
till att du far utrymme att betala hyra, produktion, l6ner, arbetsgivaravgifter, skatter,
semestersattning, administration, redovisning, forsakringar och annat. Och om
forsaljningen inte racker till det, sa kan du lagga ner direkt.

Ett rakneexempel: Man raknar latt ut en 16n pa foljande satt: en person som ska ha 20
000 i 16n innan skatt, kostar 20 000 ganger 1,6 per manad (dvs 32 000 i verklig kostnad).
Om personen inte genererar denna intakt genom sin roll finns inte tackningsbidrag att
anstalla honom eller henne. Det blir snabbt mer komplicerat. Nar du har en storre
organisation maste du rakna med overhead- kostnader sa som diverse tjanster som vissa
individer tacker upp. En hel del sma foretag gar omkull for att de inte har raknat med
overhead-kostnader, sa som ekonomisk redovisning, skatt och semesterersattning.

Lar dig tidigt att rakna baklanges: Min totala utgift for hyra, 16ner, produktion,
kommunikation, ekonomisk redovisning, marknadsforing och administrativa tjanster ar
foljande: XX. Hur manga forsaljningar maste jag gora och till vilket pris for att generera
denna intakt? Och glom inte bort att produktionskostnaden maste raknas av, sa det enda
som ska tacka alla andra kostnader ar marginalen.

Ett enkelt exempel: Muhammed ska ha 30 000 kronor i 16n och sitter pa ett kontor dar
internetuppkoppling och dator och marknadsforing plus ett stort antal utlandssamtal
kostar: 30 000 * 1,6 + 20 000 = 68 000 kr per manad. I och med det méste det som
Muhammed saljer (ej inraknad eventuell produktionskostnad) betala minst 68 000 kronor.
Om produkten eller tjansten kostar 10 000 kronor att ta fram, s& maste det laggas pa
ytterligare 10 000 kronor. Sa bara for att ga runt och kunna betala hyra och mat, maste
Muhammed generera 78 000 kronor per manad i detta fall.

Om det ar en produkt som ar svarsald kanske du bara lyckas salja en produkt per kvartal.
Det betyder att priset maste vara minst 78 000 * 3 = 234 000 kronor + moms.

Om du kan séalja 10 stycken av samma produkt till den totala produktionskostnaden 10
000 kronor, sa racker det med att produkten kostar 7 800 kronor. Men om produkten ar
svarsald med det priset maste du kanske sanka priset och satsa pa att fa fler kunder
istéllet. Hur manga produkter maste du salja om forséaljningspriset ar 780 kronor?

Ratt svar torde bli: Om du dessutom ska ge 20 procent i forsaljningsprovision till saljaren,
hur mycket maste du da antingen 6ka priset eller hur manga fler produkter maste du sélja
for att tacka kostnaderna.

Som du ser ar det inte hur latt som helst att fa ett foretags ekonomi att ga ihop. Du maste
tanka igenom:
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* Prissattningen

* Konkurrensen

e Erbjudandet

e Marknadsforingen

e Och vilken vinst du vill gora.

28.3 forsaljning ar féoretagets framgang eller dod

Alla foretag séaljer nagonting. Om du inte forstatt det sa vet du inte vad du haller pa med.
Till och med féretag som agnar sig at att radda barn i varlden séljer. De saljer daligt
samvete och en vilja till att gora skillnad i utbyte mot delaktighet i skapandet av en battre
varld. Om de inte kan sélja det, s& kommer det inte in ndgra pengar. Aterigen kommer vi
till varumarkets varde.

I detta sammanhang kan vi fraga oss vilket existensberattigande Roda Korset har, i dess
nuvarande form? Borde inte hela verksamheten goras om, styrelsen sparkas och ledning
ocksa? En verksamhet som ar anpassad till hur saker fungerade pa 50-talet borde fornyas.
Oavsett denna reflektion sa handlar det om formagan att gora insatser nar det kravs och i
det sammanhanget har Roda Korset en fortsatt trovardighet och darfor finns ocksa
verksamheten kvar.

Det ar fint att salja. Séljet ar motorn i verksamheten. Manga i Sverige tror annorlunda.
Kanske &r det bra i vissa sammanhang, men det borde laggas mer fokus pa detta och
alldeles for manga har inte insett att det ar férsaljning som forsorjer foretaget.
Naturligtvis maste det finnas nagot att salja, men alldeles for fa inser att saljet ar primart.
Lika priméart som produkten, tjansten och dess kvalité. I Sverige finns manga féretag som
har tio anstallda och utvecklar i tre ar och forst efter tre ar vill de testa om produkten gar
att salja. I USA hade samma team haft en producent och tio saljare. Genom

forsaljning inkommer medel till verksamheten for 1oner, utveckling, produktion eller
annan leverans. Fokusera pa salj sa loser sig resten.

En av varldens framsta entreprenorer heter Richard Branson och har skrivit boken
Loosing my virginity, med citat som ” Mina intressen i livet ar att satta upp hoga,
uppenbart ouppnaeliga mal for mig sjalv och forsoka 6vertraffa dessa”. Den kan
rekommenderas for alla entreprenérer som vill utveckla sin syn pa forsaljning. En annan
bok som ger god syn pa forsaljning men aven generellt inom ledarskap ar Sun Tzu, The
art of war. Las den om du vill ha bra input kring ledarskap.
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28.4 Pris

Priset for din vara eller tjanst maste tacka budget och helst skapa ett overskott. Manga
undrar hur de ska veta vad de ska ta betalt. Det ar latt - bara att rakna baklanges. Om du
vill tjana 30 000 kronor i lon i ditt tjansteproducerande foretag kan du anvanda foljande
modell:

30 000 * 1,6 + kontor + dator + telefon + internet + resor + redovisning + ovrigt +
overskott = kanske 80 000 kronor i manaden.

Sen kollar du hur ménga enheter eller tjanster som du kan sélja per manad i din
forsaljning. Saljer du exempelvis 10 stycken sa bor det racka med att ta 8 000 kronor per
sald tjanst. Om det fordelas pa nagra aterkommande kunder som koper av dig varje
manad sa har du kommit en bit pa vag.

28.5 Det upplevda vardet

Oavsett vad du tar betalt sa ar det viktigt att det upplevda véardet av tjansten inte
overstiger priset. Helst ska det ligga pa samma niva, eller méjligen nagot billigare. Om en
konsult tar 400 kronor i timmen upplevs dennes tjanster inte sa kvalificerade. En annan
konsult inom samma omrade som tar 2500 kronor i timmen, torde upplevas som en av de
basta i branschen. Men om konsulten inte lever upp till det sa far han eller hon inte heller
nagra kunder. Det upplevda vardet kan vara viktigare an det faktiska vardet.

Om du saljer en penna for 1 krona eller en penna for 2500 kronor, vilken penna ar mest
hallbar? Vilken ar bast? Det beror pa vem du fragar och i vilket sammanhang den ska
anvandas. Det beror ocksa pa hur pennan ar paketerad. Varuméarket BVGLARI saljer
nyckelringar for flera tusen och pa grund av den starka varuméarkesupplevelsen betalar
folk for det trots att man kan fa nyckelringar gratis.

Manga konsulter ar ocksa daliga pa att ta betalt och inse det faktiska vardet av sina
tjanster eller produkter. Ta en person som har ont i kroppen och som gar till tio olika
kiropraktorer som alla tar 500 kronor i timman. Kunden som i exemplet fortfarande har
ont i ryggen, skulle hellre ga till en

kiropraktor som réattar till problemet pa en kvart for 2500 kronor. Det ar ju halva priset pa
nagot som ingen annan har lost.

En bra liknelse jag har last nagonstans var kring den fore detta anstallde pa fabriken som
producerade en avancerad mekanisk utrustning. En maskin som hae slutat tillverkas
slutade fungera och hela fabrikens produktion avstannade. Inget kunde saljas. Ingen
kunde ratta till problemet. Mekaniker anlitades som plockade isar maskinen och satte
ihop den igen utan resultat. Managementkonsulter och ingenjorer anlitades som la ner
massa tid pa att laga maskinen, utan framgang. Efter en manad av panik och nedlagd
produktion, kom ledningsgruppen pa att man skulle férsoka ringa en fore detta anstalld
som hade hanterat maskinen i 25 ar, men som hade pensionerats. Han kom till fabriken,
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gick runt maskinen ett varv, lyssnade, tog av sig skon och dramde till maskinen pa ett
sarskilt stalle. Maskinen gick igang direkt och produktionen kunde aterupplivas. Den fore
detta anstallde skickade en faktura till fabriken pa 30 000 kronor. Fakturan blev
ifragasatt och ekonomiavdelningen ville ha en fakturaspecifikation. Specifikationen 16d: 1
krona for slag med sko. 29 999 kronor for att veta var man ska sla.

28.6 Kostnader

Ett av de basta tips vi kan ge till alla entreprenorer och foretagare ar mycket enkelt: Hall
kostnaderna nere. Ett foretag har hog omséattning per manad behover inte betyda nagot
om kostnaderna ar lika hoga. Ett foretag som drar in en miljon men som kostar en miljon
har tjanat mindre an ett féoretag som drar in tvahundratusen men som har kostnader pa
hundratusen. Det ar marginalen som raknas.
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KAPITEL 29/ 30

Forhandling - om att forhandla pa
svenskars vis

Malet med forhandling i affarsuppgorelser bor vara att bada parter ska vara ndjda. Det
kraver en 6ppenhet och att vaga tala om det som kan bli underlag for konflikt. Det ar
battre att diskutera avancerade fragor innan man ingar ett samarbete. Vare sig det ar en
affarspartner eller anstalld. Det basta ar att ha nojda partners, da har de ingen anledning
att byta. I andra féorhandlingar kan det vara att bara tjana sa mycket pengar som mojligt,
eller spara sa mycket pengar som mojligt. Det kan réra exempelvis hyra av lokaler och
andra kostnader - dessa ska hallas nere och kan, om du &r en dalig forhandlare, dra ner
verksamhetens ldnsamhetsférmaga vasentligt.

Forhandling enligt svensk kultur ar ganska oppen och rakt pa sak. Svensken vill helst ha
alla spelkort pa bordet och sa lite 6verraskningar som mojligt. Helst ska alla aspekter av
en affar diskuteras i forhandlingen och skrivas ner i ett avtal. Om det ar gjort pa ett bra
satt, och med en stor tydlighet som stéller lite utrymme for fragor och oklarheter, okar
chansen att fa till avtalet pa kort

tid. Personligen skickar jag ofta klara och detaljerade forslag till blivande partners, da blir
det latt att skriva pa och returnera. Det ska vara latt att gora affarer. Da kan ni fokusera
pa leverans.

Om din partner inte kanner sig nojd och inte far det han eller hon vill ha efter er
forhandling, sa riskerar det att paverka leveransens kvalité, vilken prioritet det far och
vilket engagemang. Om din partner kanner sig nojd, okar chansen att det blir som du vill
ha det.

Négra anvandbara tips:

e Svensken gillar raka puckar, tydlighet, enkelhet, uppriktighet, inget tjafs, inga dolda
overraskningar.
» Att se dig i ogonen och ett fast handslag.

* Att du har ordning och reda och héller tider i moten och leveranser.

e Att du kommunicerar 6ppet och direkt om det uppstar hinder.
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KAPITEL 30/ 30

Avslutande reflektioner

I skrivandet av denna bok har ménga intressanta moten uppstatt dar nya affarsméjliheter
skapats. En del av dem kommer genomforas en del inte. Min onskan ar att den webb, dar
boken diskuteras skapar moten mellan erfarna och blivande entreprenorer som i sin tur
valjer att forverkliga drommar och nya foretag. Jag sjalv som anser mig vara en ganska
erfaren entreprendr har ocksa lart mig oerhort mycket genom motena med alla
entreprenorer. Vi l6ser problem pa olika satt och anvander vara kunskaper och kreativitet
for att mote nuets utmaningar pa basta satt. Det kravs ocksa ett antal egna misstag och
en del goda rad och tips pa vagen som leder in pa ratt vag. Tiden, uthalligheten,
drivkraften, den analytiska formagan, den sociala kompetensen &r alla avgérande faktorer
utover affarsidé, genomforande, produktion, erbjudande och efterfragan. En av de basta
forelasare jag mott instruerar stora filmregissorer i hur man gor 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 bar jag med mig i alla
siutationer, svara som latta, 1at inte omvarlden doma dig, var den som stéller hogst krav
pa dig sjalv. Och agera ratt och riktigt och med kraft, sa blir det bra och du sover gott om
natten. Lycka till i din fortsatta livsresa.

Ivan Daza
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