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I Danmark er der omkring 330.000 indvandrere og efter-
kommere fra ikke-vestlige lande. Det svarer til ca. 6 % af
den samlede danske befolkning. Der er i denne gruppe en
stor meengde iveerksaettere, og seerligt i de stgrre danske
byer tegner indvandrere sig for en markant del af de ny-
startede virksomheder — specielt inden for servicebran-
chen.

Organiseringsgraden blandt indvandrervirksomhederne?
er meget lav sammenlignet med de danske virksomheder
- et faktum, der i gvrigt ikke begraenser sig til Danmark,
men ogsd ger sig geeldende 1 fx Storbritannien, som vi har
besggt i forbindelse med dette projekt. I de danske bran-
cheorganisationer er der séledes kun et fatal af indvan-
drervirksomheder blandt medlemmerne.

Specielt i brancher med en hgj andel af indvandreriveerk-
seettere medfgrer det, at organisationerne mister gen-
nemslagskraft som branchens repreesentant i takt med,
at danske virksomhedsejere gar pa pension og seelger de-
res virksomhed til indvandrere.

Samtidig med, at organiseringsgraden generelt er lav, er
der i de senere ar dannet flere indvandrerorganisationer.
Det vil sige, at den indvandrer, der rent faktisk gnsker at
blive medlem af en branche- eller erhvervsorganisation,
ikke ngdvendigvis har den danske organisation som det
mest oplagte valg.

Det er pa hgje tid, at organisationerne begynder at forhol-
de sig til denne problemstilling — ellers risikerer organi-
sationerne at miste muligheden for at organisere en stor
gruppe virksomheder.

I denne rapport identificerer vi nogle af de barrierer, der
er, for atindvandrere melder sigind i en brancheorganisa-
tion, og vi kommer med idéer til at overkomme barrierer-
ne. P4 baggrund af rapporten vil vi igangseette et arbejde,
der skal lede hen imod, at de deltagende brancheorgani-
sationer far flere indvandrermedlemmer og i det hele ta-
get far erfaringer med at arbejde med denne gruppe af
virksomhedsejere.

INDLEDNING

Nar vi spgrger indvandrervirksomhederne, viser det sig,
at mange af dem faktisk er interesserede 1 de tilbud, der
findes i de danske brancheorganisationer. Nar de alligevel
ikke melder sig ind, er det vores overordnede konklusion,
at der er et problem med kommunikationen fra organi-
sationerne til indvandrerne. Vores pointe er, at der som
udgangspunkt ikke er noget problem med de varer, som
brancheorganisationerne har pa hylderne — problemet er
mere, at indvandrerne ikke kender til organisationernes
eksistens eller ikke kan identificere sig med organisatio-
nerne. Derfor melder de sig enten ikke ind eller laver egne
alternative organisationer.

Det betyder, at organisationerne ikke behgver at lave revo-
lutioner for at blive attraktive for indvandrere — det er langt
hen ad vejen et spgrgsmal om at finde den rette kommuni-
kationstilgang til indvandrerne. Organisationerne skal ar-
bejde med at ggre sig synlige over for indvandrerne.

Det er selvfglgelig meget vigtigt, at dette arbejde ikke
medfgrer, at de danske medlemmer nedprioriteres. Men
det er vores vurdering, at mange af de tiltag, vi anbefaler,
ogsa vil have en positiv effekt i forhold til danske virk-
somheder. I det omfang, vi anbefaler tiltag udelukkende
rettet mod indvandrere, vil disse tiltag i hele projektets
levetid kunne finansieres uden brug af organisationernes
ressourcer. Dermed kan organisationerne relativt risiko-
frit vurdere effekten af tiltagene.

I forbindelse med udarbejdelsen af denne rapport under-
sggte vi, hvor mange indvandrermedlemmer, de deltagen-
de organisationer har pt. Det drejer sigom ca. 100 medlem-
mer fordelt pa organisationerne. Vi forventer, at projektet
vil kunne give en betydelig medlemsfremgang. Det vigtig-
ste 1 den henseende er, at vi med en sddan medlemsfrem-
gang neermer os en kritisk masse for indvandrermedlem-
mer i brancheorganisationerne, som kan igangseette en
"ringe 1 vandet”-effekt. Nar det bliver mere almindeligt
1 indvandrerkredse at veere medlem af en brancheorga-
nisation, og nar budskabet samtidig bliver spredt bredt
gennem forskellige af projektets informationskanaler, er
det realistisk at forvente en hgjere organiseringsgrad.



Lykkes det at organisere en stgrre meengde indvandrer-
virksomheder, har vi opnéet en win-win situation: Or-
ganisationerne er kommet ind pé et marked, de tidligere
ikke har haft held til at opdyrke, og indvandrervirksomhe-
derne har fiet adgang til professionel, brancherettet rad-
givning. Det langsigtede mél er, at vi derigennem far skabt
nogle (mere) levedygtige virksomheder, som kan bidrage
positivt til branchernes fortsatte udvikling.

Ser man pa problemstillingen fra samfundets synsvinkel,
er dette projekt et skridt pa vejen mod en gget integrati-
on, hvor der ikke er skarpe etniske skillelinier inden for de
forskellige brancher. Vi gnsker at styrke indvandrervirk-
somhedernes integration og dermed skabe en gevinst for
samfundet som séddan. En gget organiseringsgrad blandt
indvandrervirksomhederne vil—med de radgivningstilbud
vihar pé hylderne - skabe mere konkurrencedygtige virk-
somheder og dermed modvirke den overdgdelighed, der
er blandt indvandrervirksomheder. Et andet meget vigtigt
integrationselement ved en gget organiseringsgrad er det
sociale element i brancheorganisationerne. Indvandrer-
virksomhederne far gennem organisationerne adgang til
et netveerk af danske virksomheder og kan dermed gge
deres sociale integration.

En afledt integrationseffekt er, at indvandrervirksomheder
1 hgj grad anseetter andre indvandrere som arbejdskraft.
Dermed mindskes arbejdslgsheden blandt indvandrere
som sadan.



RESUME AF PROJEKTBESKRIVELSE

Dette projekt er udviklet i et samarbejde mellem Hand-
veerksradet og HORESTA og far stgtte fra Integrationsmi-
nisteriet. I projektet deltager endvidere en reekke af Hand-
veerksradets brancheorganisationer:

e BKD - Bager- & Konditormestre i Danmark

e CAD - Centralforeningen af Autoreparatgrer i Danmark
e DF - Danmarks Frisgrmesterforening

e DM - Danske Malermestre

e DSL - Danske Slagtermestres Landsforening.

Formalet med projektet er todelt: At skabe bedre og mere
konkurrencedygtige indvandrerejede virksomheder ved at
gge deres deltagelse i brancheorganisationerne - og at gge
brancheorganisationernes medlemsskare ved at fokusere
pa det uudnyttede potentiale i indvandrerejede virksom-
heder. Dette sker ved at undersgge, hvad der skal til for
at f& indvandrerejede virksomheder til at organisere sig.
Nér de indvandrerejede virksomheder organiseres i sti-
gende grad, giver det dem ggede muligheder for at fa bran-
cherelateret radgivning. Effekten af dette vil veere en lave-
re virksomhedsdgd blandt indvandrerejede virksomheder.

Projektet er opdelt i to faser. I fase 1 af projektet har vi
klarlagt, hvorfor indvandrere ikke i s& hgj grad melder sig
indien brancheorganisation. Samtidig har vi set pa hvilke
tilbud hos organisationerne, der virker tillokkende pa de
indvandrerejede virksomheder, og som derfor kan bruges
til at tiltreekke dem som medlemmer. For at undersgge
barrierer for indvandrernes medlemskab har vi intervie-
wet en reekke selvsteendige indvandrere.

Forud for disse aktiviteter aflagde vi besgg hos et par bri-
tiske organisationer, og erfaringerne og indtrykkene herfra
har fungeret som inspiration for gennemfgrelsen af fase 1.

Projektets fase 2, som skal til at igangseettes nu, er en
reekke konkrete tiltag, som skal fa flere indvandrere til at
melde sig ind i brancheorganisationer. Tiltagene tager ud-
gangspunkt i resultaterne fra fase 1. Fra projektets start
har det veeret planlagt, at de overordnet skal handle om
fglgende punkter:

e Opsggende og radgivende indsatser blandt de indvan-
drerejede virksomheder

e Udvikling af brancheorganisationernes viden, radgiv-
ning og arrangementer

e Videndeling i organisationerne.

Den praktiske udformning af fase 2 skal udviklesiet sam-
arbejde mellem Handveerksraddet, HORESTA og de medvir-
kende brancheorganisationer. Det er dog allerede fastlagt,
at der skal ansaettes en konsulent, som skal arbejde med
de tre ovennaevnte punkter. Senere i rapporten beskriver
vivore indledende idéer til, hvordan konsulentens arbejde
eventuelt kan udformes. Ligeledes beskriver vi andre idé-
er til, hvordan fase 2 kan bidrage til at fa flere indvandrere
til at melde sig ind i en brancheorganisation.

I fgrste del af denne rapport fremleegger vi resultaterne
fra fase 1. Det vil sige, at vi preesenterer de synspunkter,
der kom frem, da vi interviewede de 20 selvstzendige ind-
vandrere om deres forhold til brancheorganisationerne.

I anden del af rapporten beskriver vi som sagt en forelg-
big skitse til, hvilke konkrete tiltag der kan indeholdes 1
projektets fase 2.



BAGGRUNDSOPLYSNINGER OM SELVSTANDIGE INDVANDRERE

Der findes nogle overordnede feellestreek for de intervie-
wede. Det handler primeert om en raekke forhold, der ggr
sig geeldende for mange indvandrere i Danmark. Det er
relevant at have kendskab til nogle af disse forhold, da
det kan hjeelpe til at forstd den kontekst, indvandrerejede
virksomheder skal forstés 1.

Vi mener ikke, det 1 denne forbindelse er relevant at se
pa indvandrernes kulturelle og etniske tilknytning. Som vi
blev opmeerksomme pa allerede ved vort besgg i Storbri-
tannien, handler de forhold, der adskiller indvandrere fra
danskere, fgrst og fremmest om at veere bosat i et frem-
med land. Langt hovedparten af indvandrere oplever at
veere fremmede overfor dele af de danske samfundsfor-
hold og traditioner, sdsom det danske foreningsliv. Dette
kan spille ind pa den made, de driver deres virksomhed pa
- samt pa deres forhold til brancheorganisationer.

OM DEN DANSKE ERHVERVSSTRUKTUR

Langt de fleste interviewede er 1. generationsindvandrere
fra lande udenfor EU. Dette betyder, at de er vokset op i
et andet land med en anden erhvervs- og arbejdsmarkeds-
struktur end den danske. Stort set ingen har séledes haft
det fundamentale kendskab til omradet, som man opnar
ved at vokse op 1 Danmark. Ligeledes har i hvert fald de
fgrste ar i Danmark veeret preeget af vanskeligheder med
sprogkundskaber, som medfgrer begreensede muligheder
for at indgd pé arbejdsmarkedet pa lige fod med danskere.

Selvom mange indvandrere er bekendt med brancheorga-
nisationer fra deres hjemlande, ved de ikke ngdvendigvis,
hvilken rolle de spiller i den danske erhvervsstruktur, lige-
som de ikke ngdvendigvis ser sig selv som oplagte medlem-
mer. Derudover har Danmark en lang tradition for at orga-
nisere sig i foreninger, klubber o.lign. Den naturlige tilgang
til foreningslivet og organisering er unik for Danmark og vil
ikke i samme grad blive taget for givet af udleendinge.

BRANCHEVALG

Mange indvandrere kommer til Danmark med en uddan-
nelse, som ikke er autoriseret i det danske uddannelses-
system. I de tilfeelde kan den ikke bruges uden suppleren-
de uddannelse. Det kan betyde, at mange veelger at blive

selvsteendige indenfor brancher, der krezever en kortere
uddannelse end den, de har med fra hjemlandet.

Derudover har det ofte vist sig at veere sveert for indvan-
drere at optage store 1an i banken, hvorfor branchevalget
falder pa brancher uden stor startkapital. Der er flest selv-
steendige indvandrere indenfor brancherne hotel/restau-
rant og detailhandel.

VIRKSOMHEDSDRIFT

[ Storbritannien fik vi beskrevet, at der er en veaesentlig
forskel pa indvandreres og engleenderes made at drive
virksomhed pé. Det samme ggr sig geeldende for danske
forhold. Mange indvandrere laver ikke en udfgrlig forret-
ningsplan eller markedsanalyse, inden de starter deres
virksomhed. De fleste overtager virksomheden fra en tid-
ligere ejer i samme branche og tager bade koncept, kun-
der og overordnet virksomhedsledelse med i kgbet. Selv-
steendige indvandrere har ofte meget lille viden om selv
basale funktioneri virksomhedsdrift, sisom kasseafstem-
ning, skat og egenkontrol. Samtidig er overlevelsesgraden
for indvandrerejede virksomheder betydeligt lavere end
for danskejede virksomheder. Der er altsd i1 hgj grad be-
hov for en professionalisering af mange indvandrerejede
virksomheder, fx gennem radgivning?.

BRANCHEORGANISATIONERNES MALGRUPPE
BLANDT SELVSTANDIGE INDVANDRERE
Undervejsivores interviews med selvsteendige indvandrere
har vi fundet en meget stor spredning i, hvor velintegrere-
de interviewpersonerne er. De, der allerede er organiseret,
er typisk meget velintegrerede, mens en del af de ikke-or-
ganiserede er meget lidt integrerede. Det er vores indtryk,
at de 1 forvejen mindst integrerede ikke ggr sig de store
overvejelser om at organisere sig. Derimod vil der veere et
mellemlag af indvandrervirksomheder, der er sa langt i en
integrationsproces, at et medlemskab af en organisation
vil give mening. Alene af den grund er det ikke muligt at
organisere alle indvandrere. Derfor er vores malgruppe for
dette projekt de indvandrere, der allerede har opnaet et
vist niveau af integration i det danske samfund. Her kan
projektet veere med til at accelerere virksomhedens udvik-
ling hen imod en endnu mere fuldbyrdet integration.



FASE 1 — RESULTATER AF INTERVIEWS

INDLEDNING

Til udarbejdelsen af fase 1 har vi interviewet 20 selvstzen-
dige indvandrere. I dette kapitel fremleegger vi resulta-
terne fra interviewene. P& den baggrund udpeger vi en
reekke barrierer for, at indvandrere melder sig ind 1 bran-
cheorganisationer. Kapitlet er struktureret omkring tre
gennemgdende barrierer for, at indvandrere melder sig
ind i en brancheorganisation:

e Organisationerne mangler synlighed

e Indvandrerne oplever ikke et behov for rddgivning

e Organisationernes kommunikationsform er ikke rettet
mod indvandrere

Efter at have preesenteret de tre barrierer vil vi fremlaegge,
hvad de interviewede ser som organisationernes mulig-
heder for at tiltreekke potentielle medlemmer. Her vil vi
fokusere pa det, der er blevet fremheevet som positivt for
organisationerne, og pa det, som kan anvendes fremover
til at gge medlemstallet. Vi vil efter gennemgangen af bar-
rierer og muligheder preesentere det konkrete indhold i
fase 2, som er udarbejdet p4 baggrund af resultaterne af
fase 1.

UDVALGELSE 0G ANVENDELSE AF INTERVIEWPERSONER

Vi har udvalgt vores interviewpersoner, s der er reprae-
sentanter fra alle de brancher, der deltager i projektet.
Derudover har vi udvalgt bdde medlemmer og ikke-med-
lemmer af de relevante brancheorganisationer (se bilag
3 for skema over de interviewede). Mange af de intervie-
wedes pointer i forhold til medlemskab gar imidlertid pa
tveers af brancherne. Derfor preesenterer vi resultaterne
som en helhed og ikke specifikt rettet mod de enkelte
brancher. P4 den made far vi et overordnet billede af, hvad
der generelt forhindrer indvandrere i at melde sigindien
brancheorganisation.

BARRIERE: ORGANISATIONERNE MANGLER
SYNLIGHED BLANDT INDVANDRERE

Det er et gennemgdende traek ved undersggelsen, at
mange af de interviewede har et begreenset kendskab ftil
brancheorganisationerne — herunder bade medlemmer og
ikke-medlemmer. Nogle kender ikke til organisationernes

tilbud. Andre har ingen eller kun lille viden om, hvilken
funktion brancheorganisationerne har i samfundet og
overfor deres medlemmer. Endelig har nogle slet ikke hgrt
navnet pd den brancheorganisation, der ville veere rele-
vant for dem.

Kun f3 af de interviewede har et bredt og deekkende kend-
skab til den brancheorganisation, hvor de er potentielt
medlem. Og det er samtidig bemazerkelsesveerdigt, hvor
mange af de interviewede der er medlem af en organisa-
tion uden i praksis at kende til organisationens tilbud.

P4 baggrund af interviewene kan vi konkludere, at organi-
sationernes synlighed er mangelfuld pa tre niveauer:

e Iforhold til organisationens eksistens

e I forhold til brancheorganisationers formal, funktion
mv.

e [ forhold til hvilke tilbud, der findes i den enkelte
brancheorganisation

Derudover drukner brancheorganisationernes materiale
ofte 1 bunkermne af andre tilbud og bliver aldrig leest. En-
delig er det veerd at bemaerke, at de selvsteendiges revisor
har stort potentiale som radgivningskilde, da revisoren ty-
pisk er til stede og synlig i virksomheden.

ORGANISATIONERNES EKSISTENS, FUNKTION 0G TILBUD

ER IKKE SYNLIGE NOK

Allerede ved kendskabet til relevante brancheorganisati-
oners eksistens opstar den fgrste barriere, der knytter sig
til organisationernes synlighed. Nogle af de interviewede
ikke-medlemmer kender slet ikke den relevante branche-
organisations navn. Det kan altsd veere en udfordring i sig
selv for organisationerne at fa udbredt deres navn og til-
stedeveerelse pa forskellige brancheomrader.

Det er ikke muligt at sige pa baggrund af vores undersg-
gelsesmateriale, om det overordnede kendskab til bran-
cheorganisationernes eksistens er mindre hos indvan-
drere end hos danskere. Imidlertid kan man overveje,
om danskere indgdr i nogle sammenheenge, hvor de far
kendskab til organisationerne, som ikke pad samme made



fanger indvandrere. Det er for eksempel igjnefaldende, at
mange af de interviewede indvandrere ikke har finansie-
ret deres virksomhed gennem banken. I banken gives ofte
den fgrste (uformelle) introduktion til mulige rddgivnings-
og stgttetilbud i forbindelse med udarbejdelsen af en for-
retningsplan. Selvom dette ikke er en direkte indgang til
brancheorganisationer, kan det veere med til at seette en
nystartet pa sporet af, hvilke radgivningstilbud der findes
ibranchen.

Derudover mangler flere af de interviewede kendskab til
selve konceptet om brancheorganisationer og den rolle,
de spiller i det danske samfund. Ligeledes kender de ikke
til en brancheorganisations funktion i forhold til sine
medlemmer, og hvad en sddan organisation beskeeftiger
sig med.

Det kan man se et eksempel pa hos en af de interviewede.
Han blev medlem af sin brancheorganisation for mange
ar siden, da han kgbte sin fgrste virksomhed. Han er se-
nere fortsat med at veere medlem men mere af vane, end
fordi han oplever at fa noget ud af sit medlemskab:

"Jeg ved da, at der kommer nyhedsbreve og blade ind imellem.
Dem tror jeg nok, mine sgnner leeser. Men jeg kender egentlig
ikke til min brancheorganisations tilbud. Jeg tror ikke, der findes
nogen tilbud, jeg kan vcere interesseret i.” (citat, medlem)

Brancheorganisationen er ikke en del af hans overvejelser
om virksomhedsdrift, og han har ikke noget billede af, pa
hvilken made han ville kunne fa fordel af medlemskabet.

Endelig er der mange af de interviewede ikke-medlem-
mer, der ikke kender til de konkrete tilbud i den relevante
brancheorganisation. Undervejs i interviewene efterspgr-
ger mange opfyldelse af en raekke behov, sdsom it-radgiv-
ning eller juridisk assistance. De retter ikke ngdvendigvis
sggningen mod brancheorganisationer, men har ofte blot
et abstrakt gnske om radgivning pd forskellige omréder.
Mange bliver overraskede, nar vi neevner, at deres bran-
cheorganisation har de tilbud, de gerne vil have.

Samtidig er det pafaldende, at ogsa flere medlemmer ikke
er bekendt med deres brancheorganisations tilbud. Man-
ge naevner organisationernes sortering af relevant infor-
mation som en ordning, de ggr brug af. Men en stor del
har samtidig ikke yderligere kendskab til deciderede med-
lems- og radgivningstilbud.

Et interviewet medlem forteeller, at han har henvendt sig
forgeeves flere gange til sin organisation med gnske om
forskellige tilbud, som organisationen imidlertid ikke ud-
byder. Han mener ikke, at organisationerne er gode nok til
at forteelle, hvad de egentlig kan hjzelpe virksomhederne

med. Et andet medlem er ude for den omvendte situa-
tion. Han forteeller, at han gerne ville have branche- og ar-
bejdsgiverrettet juridisk radgivning, men at han aldrig har
fundet ud af, hvor han kan henvende sig for at fa det. Da
vi forteeller ham, at hans brancheorganisation har dette
tilbud, bliver han meget overrasket. Begge efterspgrger en
langt hgjere synlighed omkring medlemstilbud af forskel-
lig karakter.

MASKE HVIS JEG KENDTE PRISEN 0G TILBUDENE...

Den 32-arige bager fra Irak pd Ngrrebro i Kgben-
havn har hgrt om BKD. Dog har han ingen idé om,
hvad han skulle bruge BKD til. Faktisk kan han en-
gang ikke forteelle, hvorfor han ikke er medlem —
for han har nemlig aldrig overvejet hverken at veere
det eller ikke at veere det.

Bageren synes ikke, han mangler noget i sin virk-
somhed. Efter lidt startvanskeligheder kgrer for-
retningen, som den skal, og han har ikke brug for
radgivning eller seerlige tilbud. I Igbet af samtalen
kommer det imidlertid frem, at han mangler vi-
den om arbejdsmarkedsforhold, pension, lgn og en
raekke andre ting. Men han ved ikke, at BKD udby-
der rddgivning om dette. [ det hele taget, sd ved han
ikke, hvad en brancheorganisation er, og hvad den
kan ggre for sine medlemmer. Han kender heller
ikke prisen pa at veere medlem eller hvilke omkost-
ninger, der ville veere forbundet med det for ham og
hans forretning.

"Mdske kunne jeg godt finde pd at veere medlem,” siger
han. "Huis altsd jeg vidste, hvad prisen er, og hvilke til-
bud jeg kunne fa.”

BRANCHEORGANISATIONERNES MATERIALE ENDER | DE
FRASORTEREDE BUNKER

Endnu en pointe i forhold til brancheorganisationernes
kommunikation af eksistens, medlemstilbud og radgiv-
ning bliver fremhaevet af et interviewet ikke-medlem, der
jeevnligt modtager materiale fra den relevante brancheor-
ganisation med posten (i dette tilfeelde et branchemaga-
sin, der ogsa sendes til ikke-medlemmer). Han leeser kun
sjeeldent materialet igennem og kender derfor ikke orga-
nisationens tilbud seerligt godt.

"Det velter jo ind med tilbud fra alle sider! Og jeg kan alligevel
ikke stole pd noget af det. Derfor smider jeg det hen i hjgrnet
sammen med det andet post og kigger ikke pd det igen. Jeg er
ikke medlem, fordi jeg ikke tror pd, at min brancheorganisations
materiale skulle veere anderledes end alle de andre tilbud.”
(citat, ikke-medlem)



Folk fgler sig bombarderet, mener han, og melder sig der-
for ikke ind. Han teenker, at hvis han skulle seette sig or-
dentligt ind i alle tilbudenes karakter, ville det veere uover-
skueligt og kompliceret.

En anden interviewet taler ogsd om denne barriere i for-
hold til medlemskab og organisationernes mulighed for
at blive set. Han mener, at virksomheder bliver tilbudt sa
meget, og at tilbudene ofte ikke er lige si gavnlige, som
materialet lover. Og brancheorganisationer ender nemt i
kategorien af uigennemskuelige tilbud.

Det lykkes alts& ikke altid brancheorganisationerne at fa
deres materiale til at 'né frem’ eller skille sig tilstraekke-
ligt ud til at blive prioriteret. Det kan handle om selve det
kommunikative, sdsom layout, overskrifter mv. Samtidig
kan det dog ogsé handle om den mere generelle opfattelse
af, om organisationens materiale er vigtigt og anvendeligt
nok til at blive prioriteret. Hvis den selvsteendige allerede
ved materialets ankomst har kendskab til materialets art
og funktion, kan det gge muligheden for, at han har over-
skud til at leese det. Hvis det derimod ikke virker vigtigere
end gvrige tilbud, ender det nemt i bunkerme med frasor-
teret post.

REVISOREN ER TIL STEDE, HVOR BRANCHEORGANISATIONERNE
ER FRAVARENDE

Det er et tydeligt treek igennem interviewene, at de selv-
steendiges revisor spiller en stor rolle i driften af virksom-
heden. Som vi vender tilbage til senere, er det ofte reviso-
ren, der bliver brugt som radgiver — ogsd pa opgaver, der
ligger uden for hans omrade. Revisoren er til stede med
jeevne mellemrum, og det ligger lige for at bruge ham som
virksomhedsradgiver, nar han alligevel er der for at gen-
nemga regnskabet. Med andre ord er revisoren synlig, nar
der er behov for et godt rdd. Og ndr brancheorganisatio-
nerne ikke er til stede, er revisoren et neerliggende alter-
nativ.

Der er her tale om en konkret og personlig form for syn-
lighed i form af hyppigere at veere fysisk til stede, end or-
ganisationerne som oftest er det. Revisoren opnar pa den
méade en stgrre plads i virksomhedsejernes hverdag. Og
hvis ikke organisationerne er neerveerende, er det ikke
dem, der bliver spurgt til r&ds, og ikke dem, der opbygger
en steerk relation til virksomheden.

BARRIERE: INDVANDRERE EFTERSPORGER IKKE
RADGIVNING

Det er altsd et tilbagevendende problem, at brancheorga-
nisationerne ikke er s synlige for selvsteendige indvan-
drere. Dette er en central barriere for, at indvandrerne
melder sig ind i en organisation.

Interviewene peger samtidig pa, at selvstendige indvan-
drere ikke oplever et behov for organiseret radgivning og
stgtte i forbindelse med opstart og lgbende drift af deres
virksomhed. Her opstar altsd endnu en barriere i forhold
til at melde sigind i en brancheorganisation. Det kan enten
skyldes en forestilling om, at virksomheden fungerer opti-
malt, og at ejeren derfor ikke behgver hjeelp til at lede den
—eller det kan skyldes, at rddgivningen opnas andre steder
fra. Endelig har nogle ikke den forngdne tid at investere i
radgivning, selvom de egentlig gerne ville have den.

DE SELVSTANDIGE INDVANDRERE SYNES IKKE, DE HAR BEHOV
FOR RADGIVNING

Mange af de interviewede ikke-medlemmer giver udtryk
for, at de ikke oplever et behov for rddgivning i deres virk-
somhedsdrift. De er tilfredse, som tingene fungerer, og ser
ingen grund til at tage imod forskellige tilbud. Derfor ser
de heller ikke nogen grund til at veere medlem af en bran-
cheorganisation.

Afvisningen af tilbud om rédgivning sker ikke ngdvendig-
vis i forleengelse af at have opnéet stort kendskab til for-
skellige tilbud. Derimod er afvisningen ofte kategorisk og
uden egentligt indblik i, om der findes tilbud, der er rettet
mod for eksempel velfungerende virksomheder.

JEG HAR SKAM IKKE BEHOV FOR AT BLIVE RADGIVET.
Den 67-arige erfarne restaurationsejer ryster pa ho-
vedet til spgrgsmalet, om han kunne teenke sig at
modtage radgivning, hvis der var noget, der kunne
fungere bedre i hans restaurant. Han har ikke no-
get behov for rddgivning, forteeller han. Méske hvis
hans sted var stgrre, ligesom den forrige restaurant
han ejede. Dog ryster han ogsa pa hovedet til det
neeste spgrgsmal, nemlig om han modtog radgiv-
ning i den tidligere restaurant - eller savnede at f&
det. Han havde ikke tid, forklarer han. Han var den-
gang ganske ny bade i Danmark og i branchen, og
hans restaurant var den fgrste af sin slags med den
type mad, han laver. Alligevel synes han, det gik fint
dengang. Problemerne lgste sig, og kunderne kom
efter nogle méneder. Restaurationsejeren er med-
lem af HORESTA.




DER MANGLER INCITAMENT TIL AT INVESTERE | RADGIVNING 0G
MEDLEMSKAB

Der er en igjnefaldende tendens blandt de interviewede
til ikke at have tid til radgivning. Langt hovedparten ggr
opmeaerksom pé, at det er badde hardt og stressende at
veere selvsteendig. Og en stor del af dem, som enten pa
forhand eller undervejs i interviewet anerkender et behov
for radgivning pa visse omrader, takker i sidste ende nej
pa grund af tidsmangel.

Mange gange igennem interviewene antydes det, at det at
modtage radgivning eller at tale om gode tilbud anses for
at veere en ekstra bonus, som kun kunne overvejes, hvis
der var mere tid til det. Det fremgar saledes, at livet som
selvsteendig for mange anses for at veere et liv, der ikke
rummer plads til andet end hverdagens ngdvendigheder.
Dermed sorteres ogsa kursustilbud, it-rddgivning og so-
ciale arrangementer fra som noget, der ikke kan priorite-
res. Tilbud om radgivning mv. bliver oftest afslaet, uden
at den selvsteendige har sat sig ind i tilbudenes karakter.
Det er altsa ikke et spgrgsmal om, at forkerte tilbud ud-
bydes. Derimod handler det primaert om en fast forankret
forestilling om, hvad det vil sige at modtage radgivning, og
hvor mange ressourcer det kreever.

Det fremheeves imidlertid af flere interviewede medlem-
mer, at det kan betale sig at bruge de forngdne gkonomi-
ske og tidsmeessige ressourcer pad medlemskab og radgiv-
ning. De ser det som en investering i1 deres virksomhed
i stedet for spild af tid og penge. En interviewet papeger
de store fordele, der kan veere 1 at investere 1 efteruddan-
nelse, ligesom han tilleegger det faglige feellesskab stor be-
tydning. En anden af de interviewede er meget glad for at
veere medlem af sin brancheorganisation, da han saetter
stor pris pa de forskellige tilbud. Samtidig pointerer han
dog som eksempel, at det kan veere sveert som nystartet
at se det gode i tilbudene:

“Ndr man lige har startet sin forretning op, kan det virke helt
forkert at bruge penge pd at melde sig ind 1 en brancheorgani-
sation. Der er jo ikke kommet nogen penge i kassen endnu, sd
hvorfor skulle man begynde at bruge af de penge, der ikke er
der? Organisationerne burde forteelle tydeligere, at det er en in-
vestering, der fdr pengene til at yngle, at veere medlem.”

(citat, medlem)

DE GODE RAD KOMMER OFTE FRA DET UFORMELLE NETVARK
Mange har altsé ikke tid og penge til at investere i med-
lemskab og rddgivning. Dertil kommer, at mange slet ikke
ser et behov for radgivning fra en brancheorganisation,
fordi de allerede modtager radgivning igennem mere eller
mindre uformelle kanaler.

Det er meget fremtreedende igennem interviewene, at
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mange selvsteendige indvandrere har et uformelt net-
veerk, som de benytter i tilfeelde af tvivl eller behov for et
godt rad. Det er et fatal, der anser det uformelle netveerk
for en reel radgivningsfunktion. I stedet anser de det for
at veere en del af den naturlige erfaringsudveksling, der
sker pa tveers af virksomheder.

"Igennem netucerkene far vi diskuteret alt fra forskellige reglers
betydning og indkgbsordninger til gode rdd om indretning af for-
retningen. Det er ikke spor formelt — vi er jo bare nogle bekendte,
der mgdes, ndr vi har brug for at tale om noget angdende vores
virksomhed.” (citat, ikke-medlem)

Undervejs i interviewene stgdte vi pa flere forskellige ty-
per af netveerk. Netveerkene kan vaere sammensat af en
reekke virksomhedsejere i samme branche, som kan mg-
des mere eller mindre regelmaessigt. De kan veere rela-
tivt organiserede, sdledes at det er de samme mennesker,
der mgdes hver gang, eller de kan veere mere tilfzeldige
og preeget af lejlighedsvise mgder. De kan ogsd bestd af
bekendtskaber udenfor branchen, som der kan treekkes
pa i specielle tilfeelde. En restaurationsejer forteeller for
eksempel om, hvordan han traekker pa sine bekendte ar-
kitekter, nar han skal indrette sin restaurant.

Et netveerk kan altsd bestd af badde mennesker fra bran-
chen og udenfor branchen. Ligeledes kan det bestd af
bade indvandrere og danskere. Mange traekker ogsd pa
deres gamle mester, den tidligere ejer af virksomheden el-
ler familien.

Man kan have en forestilling om, at uorganiserede net-
veerk ikke i lige s hgj grad erstatter organiseret radgiv-
ning hos danske virksomhedsejere, som det er tilfeeldet
hos indvandrerejere. Men selvom danske selvsteendige
ogsa indgar i uformelle og lgse netveerk af forskelligt om-
fang, er det vores indtryk, at de langt hen ad vejen bruger
det som supplement til faglig rddgivning fra brancheorga-
nisationerne. Det er her veerd at huske, at der er en lang
dansk tradition for at engagere sig i foreningsliv og orga-
nisationer. Dette er ikke tilfeeldet i mange andre lande, og
selv i de tilfeelde hvor en indvandrers hjemland har mas-
ser af organisationer, kan det danske foreningsliv méske
virke fremmed og anderledes pa en indvandrer. De forla-
der sig saledes i hgjere grad udelukkende pa uformelle
netveerk.

Det er i den forbindelse veesentligt at fremheeve en af de
interviewedes pointe i forhold til de uformelle netveerks
gode rdd. Han er selv en del af flere forskellige bekendt-
skabskredse, som han bruger til at radfgre sig med om
forskellige sager. Samtidig giver han dog udtryk for en
stor irritation over leegmandsrad og efterspgrger en hg-
jere grad af faglig og saglig radgivning:



“Jeg bliver sd irriteret, ndr nogen prguer at ggre sig kloge pd
noget, de egentlig ikke forstdr. Sddan kan det veere med branche-
organisationen. De forstdr ikke mit liv som selustendig og mine
grunde til at kgre min virksomhed, som jeg gar. Jeg synes, det
faglige niveau er for lavt 1 den organisation, jeg kan melde mig
ind 1" (citat, ikke-medlem)

Imidlertid dukker det opilgbet af interviewet, at han kun-
ne overveje at melde sig ind, hvis han havde indtryk af, at
der var en stgrre grad af faglighed i brancheorganisatio-
nen, end hans indtryk er pa nuveerende tidspunkt.

De uformelle netveerk kan ofte umiddelbart erstatte en
radgivningsfunktion, der kunne ligge hos organisationer-
ne. Imidlertid behgver netveerkene ikke 1 sig selv veere en
forhindring for, at indvandrere melder sig ind i brancheor-
ganisationerne. S& leenge organisationernes tilbud ligger
ud over, hvad der kan opnas via andre kanaler, er der gro-
bund for interesse for organisationernes tilbud.

REVISOREN SPILLER EN CENTRAL ROLLE SOM RADGIVER

En vaesentlig aktgr i forhold til rddgivning, som nesevnes af
samtlige interviewede, er revisoren. I nogle tilfzelde bru-
ges revisoren alene til gkonomiske og juridiske anliggen-
der, men i langt de fleste tilfeelde treekkes revisoren ind i
en raekke raddgivningssituationer, der ligger leengere veek
fra hans fag.

Det lader til, at revisoren i hgj grad har indflydelse pa,
hvorfor mange selvsteendige indvandrere ikke oplever et
behov for rddgivning fra brancheorganisationer. Ngdven-
digheden er simpelthen ikke til stede, fordi revisoren op-
treeder som radgiver om det meste. I dag er mange reviso-
rer dertil begyndt at specialisere sig i bestemte brancher
og er derfor bevidste om deres rolle som radgiver pa andre
planer end det revisionsrelaterede. Revisoren spiller ofte
direkte ind pa, om en selvsteendig bliver medlem af en
brancheorganisation eller ej. En interviewet forteeller for
eksempel, at hans revisor har radet ham direkte til at mel-
de sig ud af sin brancheorganisation. Revisorens steerke
rolle stiller yderligere krav til organisationerne om at ty-
deligggre, hvad det er, de kan, som revisorerne ikke kan.

BARRIERE: ORGANISATIONERNES KOMMUNIKA-
TIONSFORM ER IKKE 'INDVANDRERVENLIG’

I forrige afsnit s& vi pa tre former for barrierer, der retter
sig mod radgivning: En mentet pa selve radgivningsbeho-
vet, én om radgivning som investering af tid og penge og
én rettet mod radgivning gennem uformelle netveerk.

Sammenlagt med problematikken om synlighed fra tidli-
gere opstar et samlet billede af en barriere for indmeldel-
se 1 brancheorganisationer. Billedet kan overordnet siges
at have at ggre med en mangelfuld kommunikation fra
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organisationerne til invandrerejede virksomheder af fgl-
gende forhold:

Hvad er fordelene ved at veere medlem af en branche-
organisation, bade overordnede fordele og konkrete
tilbud?

Hvordan kan rddgivning og andre tilbud ses som en
investering af tid og penge, som i den sidste ende giver
mere tid og flere penge til radighed, og ikke som en for-
plumring af arbejdsdagen eller en mistet kunde?
Hvordan kan organiseret radgivning fungere som rele-
vant fagligt supplement til de uformelle netveerks og
revisorens gode rad?

Udover disse forhold peger de interviewede pé andre pro-
blematikker, der knytter sig til kommunikation af bran-
cheorganisationernes radgivnings- og medlemstilbud og
selve brancheorganisationernes funktion.

Flere af de interviewede peger pa, at organisationernes
udstraling af "danskhed” kan holde iszer darligt integrere-
de indvandrere fra at melde sig ind. Andre pointerer, at en
generel mistillid overfor brancheorganisationer kan holde
indvandrere fra at melde sigind.

INDVANDRERE SKAL KUNNE IDENTIFICERE SIG MED SIN
BRANCHEORGANISATION

Et af de interviewede medlemmer er ikke 1 tvivl om, hvorfor
der ikke er flere indvandrere i brancheorganisationerne:

“Organisationerne er beerere af dansk kultur. Det er der mange
indvandrere, der ikke umiddelbart kan identificere sig med. Det
er ikke fordi, de ikke vil veere med i noget dansk. Men organi-
sationerne retter ikke deres kommunikation mod indvandrerne,
som derfor ikke ser sig selu som en del af malgruppen.”

(citat, medlem)

Som vi tidligere har veeret inde pé, har Danmark en ud-
preeget foreningskultur, som kan veere sveer for indvan-
drere at indgé i. Den interviewede peger pa, at indvandre-
re kan have sveert ved at identificere sig med den danske
foreningskultur. "Danskheden” i organisationerne ggr, at
mange indvandrere ikke oplever at genkende sig selvi or-
ganisationerne. Vi har i kapitlet "Baggrundsoplysninger
om selvsteendige indvandrere” beskrevet, at organisati-
onskulturen i andre lande ikke fungerer pd samme méade
som i Danmark. Dette kan veere en vigtig forstdelse at
have i baghovedet, ndr man skal forstd, hvorfor indvan-
drere ikke umiddelbart identificerer sig med den danske
model, som er praeget af dansk tankegang og dansk orga-
nisationsopbygning. Hvad en dansker kan tage for givet
om fx en bestyrelses befgjelser og funktionen af general-
forsamlinger kan virke fremmed og ulogisk pa én, der ikke
er vokset op i den danske kultur.



Indvandreren skal kunne se sig selv som potentielt med-
lem af en brancheorganisation. Pointen er, at indvandreren
skal genkende sig selv i organisationen og organisationens
medlemmer. Det handler ikke om, at organisationerne
skal blive mindre danske. Det handler om, at organisatio-
nerne skal blive bedre til at formidle historien om bran-
cheorganisationer, hvor der er plads til indvandrere, hvis
virksomhedskultur ikke ligner den danske til punkt og
prikke. Med andre ord skal organisationernes kommuni-
kationsform afmystificere organisationerne ved at give
indvandrerne en fglelse af tilhgrsforhold.

Etikke-medlem ggr ogséa opmeerksom p4, at den relevante
brancheorganisation kun sjeeldent retter kommunikatio-
nen mod indvandrere:

“Organisationernes kommunikation 1 forhold til indvandrere er
upedagogisk! Brancheorganisationerne forstdr ikke i tilstreekke-
lig grad at seette sig ind i den specielle kommunikationsform,
man skal bruge, ndr man kommunikerer til indvandrere. Det
kan for eksempel veere svert for en indvandrer, der ikke er sd
god til dansk, at forstd danske juridiske udtryk. Nogle gange er
det ogsd svcert bare at forstd, hvad ideen med en brancheorga-
nisation er — og det er organisationerne ikke scerligt god til at
formidle.” (citat, ikke-medlem)

MISTILLID BLANDT SELVSTANDIGE INDVANDRERE SKABER
DARLIG STEMNING OVERFOR ORGANISATIONERNE

Der ligger altsd en barriere i, at mange indvandrere ikke
kan identificere sig med brancheorganisationernes kon-
cept og indhold. Samtidig skinner det igennem i nogle af
interviewene, at derivisse tilfeelde eksisterer en vis mistil-
lid overfor organisationerne. Et interviewet medlem giver
udtryk for, at han i hgj grad seetter spgrgsmalstegn ved
sin brancheorganisations erlighed. Han oplever at veere
blevet snydt i forhold til prisen pad medlemskab, som han
mener er steget trods lgfter om det modsatte. Han stoler
ikke pa organisationens forklaringer og opfatter den som
uheederlig.

En anden interviewet, som giver udtryk for en mangel pa
tillid til organisationerne, er ikke medlem men har et godt
kendskab til den relevante brancheorganisation fra tidli-
gere tider. Han siger direkte, at brancheorganisationen er
"garanti for snyd og bedrag”. Da han havde med organi-
sationen at ggre, fglte han sig ikke hgrt af organisationen
men havde derimod en oplevelse af, at organisationen er
partisk og opfordrer arbejdsgiverne til snyd overfor sine
ansatte.

En tredje interviewet, et ikke-medlem, kalder den rele-
vante brancheorganisation arrogant og mener, at den kun
star for slagtilbud, der bruges som lokkemad, og ikke reel
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faglig radgivning. Det er hans klare opfattelse, at organi-
sationen kun er ude pa at hverve medlemmer uden at gn-
ske at ggre noget for at forbedre disse medlemmers for-
hold. Dertil kommer, at han ikke har tiltro til de konkrete
tilbud. Han mener, at han lige sd godt kan fa organisatio-
nens tilbud, sdsom rabatordninger, andre steder eller selv
forhandle sig frem til dem.

Det kan aldrig undgéds at have utilfredse medlemmer,
som ikke fgler sig godt behandlet. P4 samme made kan
det heller ikke undgas, at ikke-medlemmer har negative
forestillinger overfor den relevante brancheorganisation.
Vi synes dog, det er en vaesentlig pointe at traekke frem,
at der i nogle tilfeelde eksisterer en mistillid over for or-
ganisationerne, som bliver en barriere for medlemskab.
Mistilliden kan hesenge sammen med det forhold, at or-
ganisationerne ikke formar at dementere de fordomme,
indvandreren kan have overfor at veere medlem, idet de
slet ikke henvender sig til indvandreren. Det kan ligeledes
have at ggre med den kommunikationsform, organisatio-
nerne anvender, nar de s& henvender sig. Denne kommu-
nikationsform skal, som tidligere neevnt, veere med til at
opbygge en relation, hvor indvandreren kan identificere
sig med organisationen.

BRANCHEORGANISATIONER — DET ER LIGE MIG

Den 46-arige slagter fra Libanon kan slet ikke fore-
stille sig andet end at veere medlem af en branche-
organisation. Der er s& mange fordele forbundet
med det, siger han. Den eneste gode undskyldning
for ikke at veere medlem er, hvis man ikke kender
til de mange gode tilbud om rabatter og radgivning.
Han identificerer sig i hgj grad med sin brancheor-
ganisation og ser det som en god mulighed for at
opbygge sit danske netveerk.

BRANCHEORGANISATIONER — DET ER DA IKKE NOGET
FOR MIG

Den jordansk fgdte bager pa 41 ar ser anderledes pa
brancheorganisationer. Han er ganske vist medlem
af en brancheorganisation, men forstdr egentlig
ikke hvorfor. Han fgler sig ikke hjemme i organisa-
tionen. I virkeligheden synes han ikke, der er nogen
god grund til at veere der, da han ikke oplever, at
organisationen har nogen tilbud, der er rettet mod
sddan nogen som ham. Han afslutter interviewet
med at forteelle, at han bade er blevet anbefalet og
selv har overvejet at melde sig ud.




SAMMENFALD MED BRITISKE ERFARINGER

Som tidligere neevnt har vi indhentet inspiration forud for
gennemfgrelsen af projektets 1. fase 1 Storbritannien. (Se
bilag 1). Forholdene der er ikke direkte sammenlignelige
med danske forhold, bl.a. i kraft af et langt stgrre antal
indvandrere og indvandrerejede virksomheder, ligesom de
individuelle kommentarer, som vilige har beskrevet, i den-
ne sammenheeng stdr mere isoleret. Men de overordnede
barrierer, som vi via interviewene har kunnet identificere,
ligner til forveksling de barrierer, der neevnes for de briti-
ske indvandrerejede virksomheder. Sdledes hedder det fx,
at de traditionelle britiske organisationer ikke markeds-
fgrer sig over for indvandrervirksomhederne, der derfor
ikke rigtig har noget billede af, hvad organisationerne kan
tilbyde. Og ligesom indvandrervirksomhederne i Danmark
fgler indvandrervirksomhederne i Storbritannien ikke det
store behov for radgivning. Dette kan bidrage til en under-
stregning af behovet for at teenke nytirelation til kommu-
nikationen til indvandrervirksomhederne med afszet i en
bevidsthed om, at det tilsyneladende er alment gaeldende,
at det stiller seerskilte krav at kommunikere til disse virk-
somheder. Og at det — som vi har beskrevet — snarere er
kommunikationsformen frem for indholdet i kommuni-
kationen - altsd brancheorganisationernes konkrete til-
bud - der bgr revurderes. Derudover er der behov for som
en del af kommunikationen at tydeligggre, hvilken gavn
indvandrervirksomhederne rent faktisk kan have af orga-
nisationerne og af deres konkrete tilbud.

MULIGHEDER

Indtil nu har vi fokuseret udelukkende pa de barrierer, der
er blevet beskrevet eller pa anden méade er kommet frem
undervejs iinterviewene med de selvsteendige indvandre-
re. Vi er kommet frem til tre overordnede barrierer:

Brancheorganisationerne er ikke synlige nok overfor
deres potentielle indvandrermedlemmer, hvilket ggr,
at mange ikke kender organisationerne, deres indhold
og konkrete tilbud.

Mange indvandrere oplever ikke at have behov for
rddgivning fra en brancheorganisation — enten fordi
de synes, virksomheden kgrer optimalt, eller fordi de
modtager rddgivning fra andre netvaerk, sdsom revisor,
familie og venner i branchen.
Brancheorganisationerne kommunikerer ikke méalret-
tet nok til indvandrere, hvilket medfgrer, at indvan-
drerne kan have sveert ved at identificere sig med at
veere medlem, ligesom det i nogle tilfeelde kan skabe
direkte mistillid til organisationerne.

[ interviewene bliver der endvidere nsevnt en reekke for-
hold, som de indvandrere, der er medlem af en branche-
organisation, seetter pris pa. Stgrre kendskab til disse
forhold kan veere med til at give organisationerne bedre
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muligheder for at trykke pa de rigtige knapper, nar de gn-
sker at tiltraekke potentielle indvandrermedlemmer. Vi vil
derfor her fremleegge nogle af de overordnede pointer, de
interviewede peger pa som seerligt positivt eller som gnsk-
veerdigt.

Mange betragter det som en stor fordel, at brancheorgani-
sationernes udsendte materiale sorterer den information,
man skal have som virksomhed i1 en bestemt branche, for
eksempel om nye regler. Seerligt fremheeves brancheorga-
nisationernes cirkuleerer som en stor hjeelp i dagligdagen.
Det skaber stgrre overskuelighed over informationen at
fa den filtreret af organisationerne og giver mere tid til at
lede virksomheden.

I den forbindelse naevner enkelte, at materiale oginforma-
tion over mail kan veere sveere at fa leest. Det geelder iseer
for dem, som ikke ggr stor brug af it i deres virksomhed og
derfor ikke tjekker deres mailkonto s& ofte. Det lader til at
veere den trods alt mest effektive kommunikationsform at
sende ting med posten.

En stor del naevner den personlige kontakt som noget af
det, der giver deres brancheorganisation god kvalitet. En
interviewet forteeller, at han tidligere brugte organisatio-
nen med jeevne mellemrum, men siden hans faste person-
lige kontakt er stoppet, er han holdt op med at henvende
sig. Der ligger altsd, efter vores vurdering, et stort poten-
tiale i personlig radgivning og en fast tilknyttet kontakt.
Den faste kontakt er samtidig med til at gge synligheden
af organisationens tilbud. Derudover skaber en personlig
tilknytning en hgj grad af tillid til organisationen.

Gode medlemstilbud naevnes ogsa som arsag til at veere
medlem af en brancheorganisation. Herunder nesevnes
seerskilt gode rabatordninger og muligheden for at fa svar
pa et spgrgsmal, det ellers ville tage lang tid at finde svar
pa. Vi spurgte til interessen for forskellige medlems- og
radgivningstilbud (se spgrgeramme, bilag 2), og stort set
alle de tilbud, vi neevnte, blev anerkendt. Herunder kan
neevnes arbejdsmarkedsforhold, juridisk rddgivning og it-
radgivning. Der er samtidig, som tidligere neevnt, inter-
viewede, der i hgjere grad veerdseetter saglig radgivning
end rabatordninger. Det kan derfor veere sveert at give en
egentlig anbefaling om selve tilbudenes karakter. I stedet
vil vi igen ggre opmeerksom p&, at det er veesentligt, at
tilbudene kommunikeres serigst og ikke som 'hurtige’
salgsprodukter.

Det neevnes af enkelte af de interviewede, at den socia-
le faktor ved at veere medlem af en brancheorganisation
har betydning. Det er iseer de mere velintegrerede selv-
steendige, som ikke gnsker at dyrke et netveerk bestdende
udelukkende af indvandrere. De interviewede, der neev-



ner det, seetter fx pris pa at kunne networke i en social
sammenhaeng, som fx en fodboldkamp eller en bowling-
turnering. Disse interviewede padpeger, at det er vigtigt at
snakke med andre i samme branche, og at dette er en af
en brancheorganisations vigtige funktioner.

Endelig neevner en interviewet, at han anser det for at
veere en investering i fremtiden at veere medlem af en
brancheorganisation. Han péapeger, at en brancheorgani-
sation ikke mindst er en fordel for indvandrere, da de kan
std med et stgrre behov for hjzelp til regler og radgivning
om det danske samfund end danskere. Han mener, at or-
ganisationerne har en stor potentiel malgruppe i indvan-
drerne, og at de kaster guld pa gaden ved ikke at ggre sig
selv mere attraktive for denne gruppe.
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FASE 2 — KONKRETE TILTAG | PROJEKTET

I dette kapitel preesenterer vi en reekke tiltag, som vil
fremme organisationernes gennemslagskraft over for
indvandrere. Tiltagene her tager afsaet i udsagnene fra de
interviewede indvandrerejede virksomheder samt i vore
oplevelser og iagttagelser i kontakten med indvandrer-
virksomhederne.

Vi fandt som skrevet tre overordnede barrierer for, at ind-
vandrervirksomheder melder sig ind i en brancheorgani-
sation:

Organisationerne mangler synlighed

Indvandrerne oplever ikke et behov for rddgivning
Organisationernes kommunikationsform er ikke rettet
mod indvandrere

Alle disse tre barrierer har pa den ene eller anden méade
rod i et kommunikationsproblem. Vores anbefalede tiltag
knytter sig sdledes i hgj grad til organisationernes kom-
munikation. Det overordnede tema for tiltagene er altsa,
at organisationerne skal finde en forbedret made at na ud
til indvandrersegmentet.

Som udgangspunkt er de direkte omkostninger ved at gen-
nemfgre tiltagene deekket af projektets midler. Men som
afslutning pé dette kapitel har vi beskrevet nogle tiltag,
som organisationerne kan veelge at tage til efterretning
1 deres arbejde med indvandrervirksomheder. Derudover
vil alle tiltagene medfgre et vist tidsforbrug blandt orga-
nisationerne.

Det detaljerede indhold i alle de nedenstdende tiltag er
naturligvis til diskussion. Det er vigtigt, at tiltagene kan
passes ind i1 de enkelte organisationer pa en relevant og
konstruktiv made.

TILTAG: ANSATTELSE AF RADGIVER

For at lgfte opgaven med at gge antallet af indvandrer-
virksomheder i organisationerne ansaetter vi en radgiver,
der som minimum skal besgge 200 indvandrerejede virk-
somheder blandt Hdndveerksradets og HORESTAs poten-
tielle medlemmer. Dette maltal er konkret opstillet som
et succeskriterium for projektet, og der er i projektet afsat
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midler til at anseette en konsulent pa fuld tid i ca. 1% ar.

P4 baggrund af input fra nogle af de interviewede virk-
somheder og pa baggrund af andres erfaringer med rad-
givning af indvandrere vurderer vi, at man kommer leengst
ved at sikre, at denne radgivning udfgres af en indvan-
drer. Hvor vedkommende preecist stammer fra, er min-
dre veesentligt. Pointen er, at vedkommende pé sin egen
krop kender de problematikker, der knytter sig til at age-
re som ikke-dansker i en dansk sammenhang. En logisk
fremgangsmade vil veere, at denne radgiver besgger ind-
vandrervirksomhederne sammen med organisationernes
egne medlemskonsulenter.

Radgivningskonsulenten skal — udover at besgge/radgive
de indvandrerejede virksomheder — bidrage til vidende-
ling internt i organisationerne og mellem organisationer-
ne og til forankringen af samme viden.

Radgiverens formal med at besgge indvandrervirksom-
hederne er todelt. For det fgrste skal radgiveren forklare
indvandreren om de muligheder, der er forbundet med et
medlemskabiden relevante brancheorganisation, og veere
med til at udvide indvandrerens viden om brancheorgani-
sationer som sddan. Malet med denne del af besgget er at
ggre indvandrerens beslutning om medlemskab af en or-
ganisation sa velfunderet som muligt. For det andet skal
radgiveren i et vist omfang kunne agere problemknuser
for virksomheden og formidle hurtig radgivning, hvis der
er et umiddelbart behov for rddgivning i virksomheden.

Et oplagt eksempel pa denne rddgivning kunne veere it-
radgivning. Gennemgangen af interviewene viste, at en
del af indvandrerne ikke kommunikerer ved hjelp af it.
Det kunne sdledes veere en selvsteendig del af radgiv-
ningsindsatsen at radgive netop om, hvordan virksom-
hederne i deres almindelige dagligdag kan kommunikere
med omverdenen via hjemmeside og email. Handveerks-
radet og en reekke af brancheorganisationerne kgrer for
gjeblikket et projekt indeholdende gratis it-radgivning, sa
det er ogsd en oplagt mulighed for radgiveren til at in-
formere om en konkret fordel ved at veere medlem af en
brancheorganisation.



For at kunne udfylde sin rolle til alles tilfredshed foreslar
vi, at radgiveren bruger den fgrste tid af sin anseettelse
pa at besgge de deltagende organisationers sekretariater
for at fa en fgling med de enkelte organisationer og deres
medlemstilbud. Hvis de samtidig deltager i nogle planlag-
te medlemsbesgg — herunder hos de folkevalgte — sikrer
vi, at konsulenten er i stand til at veere en veerdig repree-
sentant for organisationen, ligesom vi far arbejdet med
indvandrersegmentet integreret bedst muligt i organisa-
tionerne.

OVERBLIK OVER RADGIVNINGSYDELSER 0G TILBUD

Fgr den projektansatte konsulent kan ga 1 gang med sine
virksomhedsbesgg, skal der skabes overblik over, hvilke
konkrete radgivningsydelser og tilbud han "har med i ta-
sken” fra hver organisation. Der foreligger altsd en kon-
kret opgave badde hos Hdndveerksradet, HORESTA og bran-
cheorganisationerne - vi skal have identificeret og ngje
beskrevet de forskellige kerneydelser i vort virke og kleede
konsulenten pa til at forklare indvandrervirksomhederne
om det.

TILTAG: ERFA-GRUPPE BLANDT ORGANISATIONERNE
Vi foresldr, at der dannes en ERFA-gruppe i projektet med
deltagelse af Handveerksradet, HORESTA samt interesse-
rede organisationer i Handveerksradets medlemskreds.
Formalet med denne gruppe er at sprede viden om hand-
teringen af indvandrervirksomheder 1 brancheorganisa-
tionerne. Den ansatte radgivningskonsulent vil blive gjort
til tovholder for ERFA-gruppen og sgrge for det faglige ind-
hold pa gruppens mgder. Udover at kunne videreformidle
og diskutere erfaringer fra virksomhedskontakten, kan
konsulenten f. eks. inddrage relevante eksterne oplaegs-
holdere til disse mgder. Malet er, at organisationerne i 1g-
bet af projektets levetid far en grundig viden om arbejdet
med indvandrervirksomheder. Denne videndeling er na-
turligvis ikke mindst vigtig, fordi rddgivningskonsulenten
kun er sikret anseettelse i1 projektets lgbetid. Kan der skaf-
fes andre projektmidler til et videre forlgb med et relevant
indhold, vil det veere glimrende, men vi ma i fgrste om-
gang organisere os i forhold til konsulentens afgreensede
ansaettelsesperiode og sikre, at konsulentens viden sa vidt
muligt forankres i organisationerne.

TILTAG: KOMMUNIKATION

Vi har tidligere konkluderet, at der ikke er noget behov for
eendringer af indholdet i organisationernes tilbud. De ind-
vandrerejede virksomheder stdr langt hen ad vejen med
de samme virksomhedsrelaterede problemstillinger som
danskejede virksomheder. Men de kan have behov for
at fa tilbudene kommunikeret og formidlet pa en anden
made, sa de netop ggres synlige. Derfor har vi gjort nogle
overvejelser om nogle udviklingstiltag i organisationernes
kommunikation.
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DEN FORSTE KONTAKT — UDFORMNING AF INFOMATERIALE

Vi foresldr, at der udarbejdes en informationsfolder om
de forskellige organisationer, som i en vis udtraekning er
sprogligt rettet mod indvandrere. Folderen teenkes an-
vendt som en "isbryder”, der kan sendes til potentielle
medlemmer, inden konsulenten kontakter virksomheden
telefonisk eller personligt.

Folderen skal naturligvis forteelle hvilke emner, organi-
sationen arbejder med bade som brancheorganisation og
som arbejdsgiverorganisation samt om organisationens
medlemstilbud i bred forstand, herunder diverse rabat-
ordninger. Kontingentets stgrrelse og muligheden for at
fradrage det bgr oplyses, da mange angiver gkonomien
som grund til ikke at melde sig ind i en brancheorganisa-
tion. Vi forestiller os, at man kunne opstille et antal reg-
neeksempler pa, hvad forskellige typer virksomheder be-
taler for at veere medlem, og hvad de samtidig sparer pa
diverse tilbud og rabatordninger — fx som pa Danske Ma-
lermestres hjemmeside.

Vi har veeret inde pa, at det er en barriere, at indvandrer-
virksomhederne har et begreenset kendskab til "forenings-
danmark” og organisationsstrukturer m.m. Derfor foreslar
vi, at folderen til indvandrervirksomhederne indeholder
helt jordnaeere beskrivelser af, hvordan den enkelte orga-
nisation er opbygget; hvordan den evt. er knyttet sammen
med andre organisationer; hvordan den demokratiske
proces omkring afholdelse af generalforsamling, valg af
bestyrelse og evt. formand foregdr; hvordan lobbyarbejde
handteres, og hvad det i det hele taget gdr ud pa. En yder-
ligere pointe, der bgr fremhaeves, er, at organisationerne
er helt igennem private foretagender. Der er ingen bin-
dinger til eller indblanding fra statsmagten og ingen mu-
lighed for fx udveksling af data med offentlige myndighe-
der som ville kunne bidrage til et fravalg af medlemskab.
En del af indvandrerne kommer fra lande, hvor staten er
mere 1 opposition til det private erhvervsliv, end tilfeeldet
eriDanmark, og derfor er det vigtigt at understrege denne
adskillelse.

Folderen bgr endvidere indeholde billeder af nuveeren-
de etniske medlemmer og citater om deres oplevelse af
brancheorganisationen. Samarbejdet med disse medlem-
mer kan pé sigt udvikle sig til et egentligt netveerk blandt
organisationens etniske medlemmer og dannelse af et
ambassadgrkorps, som kan bruges til at promovere orga-
nisationen over for potentielle medlemmer. Projektet kan
1 begreenset omfang bidrage til sddanne netveerksaktivi-
teter.

Infofolderen kan suppleres med et indstik, der informe-
rer om projektets ansatte rddgiver og om, at denne inden
for en overskuelig fremtid agter at kontakte/besgge ind-



vandrervirksomheden.

Det generelle indhold om brancheorganisationernes rol-
le i det danske organisationslandskab kan vi producere
i Handveerksradet, mens organisationerne er ngdt til at
producere det brancherelaterede indhold.

Samme materiale kan sandsynligvis ogsé anvendes i for-
bindelse med hvervningen af danske virksomheder.

INFOMATERIALE PA URDU, ARABISK, KURDISK, SWAHILI OSV.

Vi foreslar, at det meste af infofolderen skrives pa dansk
for at vedblive med at signalere, at organisationerne er
danske organisationer. Dog kan dele af folderen oversaet-
tes til for eksempel tre af de sprog, der rammer flest mu-
ligt i malgruppen. Det kan veere overskrifter, punchlines
eller de vigtigste pointer. Et vigtigt punkt i vores analyse
er, at indvandrere ikke kan identificere sig med organisa-
tionerne, og at det er medvirkende til, at de ikke melder
sig ind. Infomateriale, der delvist er pa deres eget sprog,
kunne bidrage til, at de kan identificere sig med organisa-
tionen og se sig selv som en del af malgruppen. Desuden
bliver meget af det materiale, der fremsendes til virksom-
hederne, aldrig leest. Det ggr et delvist oversat materiale
maske heller ikke. Dog vurderer vi, at der er stgrre sand-
synlighed for, at et materiale, der signalerer at veere rettet
mod indvandrere, bliver leest.

Det konkrete behov for seerskilt materiale til indvandrere
er primeert knyttet til den fgrste kontakt til de indvan-
drerejede virksomheder. Nar der er skabt et tillidsforhold
mellem organisationen og medlemmet, er der ikke sam-
me behov. Det betyder, at organisationernes mere generel-
le tilbud og kommunikation naturligvis skal veere/forblive
hele vejen igennem dansksproget.

Sammen med indvandrerkonsulenten forventer vi, at det
oversatte materiale vil have en steerk positiv signalveer-
di og give en fglelse af, at brancheorganisationerne er et
sted, hvor indvandrere er velkomne og kan se sig selv som
en del af malgruppen.

Det seerligt udarbejdede materiale kan endvidere leegges
pa organisationernes hjemmesider. Heri ville ligge yderli-
gere et positivt signal om organisationernes interesse i at
servicere indvandrervirksomheder.

POST 0G BESOG — IKKE MAIL!

En generel anbefaling, som vi kan udlede pa baggrund af
vores analyse, er, at budskaber til de indvanderejede virk-
somheder bedst formidles enten pr. brev eller ved besgg.
Deres brug af it er begraenset i forhold til danske virksom-
heder. Ofte har de ikke en e-mail, og selv om de har en,
bruger flere af de interviewede den kun ganske begreen-
set. Lige s& lidt anvender de internettet som informations-
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kanal. I vores kommunikation til virksomhederne i dette
projekt vil vi derfor anvende personlige besgg eller in-
formation fremsendt pr. post. Men det er ogséa en generel
anbefaling til organisationerne i deres fremtidige arbejde
med indvandrere.

TILTAG: SAMARBEJDE MED INDVANDRER-
ORGANISATIONER

I Storbritannien har brancheorganisationer haft succes
med et samarbejde med indvandrerorganisationer — bade
erhvervsrettede og ikke-erhvervsrettede organisationer.
Samarbejdet har blandt andet drejet sig om netveerksak-
tiviteter, workshops og andre lignende aktiviteter. Dermed
har de kunnet rekruttere medlemmer blandt indvandrer-
virksomhederne. Vi vil forsgge at etablere et lignende
samarbejde i Danmark. [ forbindelse med undersggelsen
har viidentificeret en raekke indvandrerforeninger, som vi
vil sgge et samarbejde med i fase 2. Formalet er at sprede
budskabet om brancheorganisationernes virke til andre
indvandrere end dem, der bliver kontaktet af organisatio-
nerne og konsulenten. Vi teenker fx pa organisationer som
Nydanskernes Arbejdsgiverforening, DATIAD (Dansk Tyr-
kisk Arbejdsgiverforening) og Sammenslutningen af Etni-
ske Erhvervsdrivende. Disse organisationers medlemmer
er allerede sporet ind pa tanken om at veere medlem af en
erhvervsorganisation og kan derfor teenkes at veere inte-
resserede i et medlemskab af en brancheorienteret orga-
nisation. Udover de 3 naevnte har vi en liste pa ca. 15 orga-
nisationer, der ikke er erhvervsrettede, men som muligvis
er i kontakt med indvandrervirksomheder (se bilag 3).

TIL EFTERRETNING: REVISOREN ER ORGANISA-
TIONERNES KONKURRENT ELLER SAMARBEJDS-
PARTNER

Vi har konstateret, at indvandrervirksomhederne 1 ud-
strakt grad ger brug af revisorer til radgivning. Organisa-
tionerne er sikkert helt klar over den konkurrence, som
revisorerne udggr eller potentielt udggr. Ikke blot i forhold
til indvandrervirksomheder, men ogsa i forhold til dansk-
ejede virksomheder/medlemmer. Det er vores generelle
erfaring, at revisorerne specialiserer sig mere og mere. Vi
ved fx, at nogle revisorer gar malrettet efter at speciali-
sere sig 1 VVS-virksomheder og dermed overtage noget af
den brancherelaterede radgivning, der typisk ligger i bran-
cheorganisationerne. For at imgdega dette, kan organisa-
tionerne skele til revisorernes made at veere synlige og
konkrete pa via deres direkte og lgbende tilstedevaerelse i
indvandrervirksomhederne. Med anseettelse af konsulen-
ten og udarbejdelsen af skriftligt informationsmateriale
forsgger vi i dette projekt at imgdega konkurrencen, men
den lgbende kontakt til virksomheden bgr integreres i or-
ganisationernes fremtidige arbejde. Vi forestiller os, at en
"bankrddgivermodel” kan veere hensigtsmeessig, hvor det



enkelte medlem har én personlig indgang til organisatio-
nen, og hvor det ogsa ofte kan veere organisationen, der
henvender sig til virksomheden med tilbud om radgivning
frem for omvendt.

TIL EFTERRETNING: AFTALER

Et andet element, som skal medteenkes i kontakten til ind-
vandrervirksomheder, knytter sig til det at overholde afta-
ler. I forbindelse med dette projekt har vi haft en raekke
oplevelser, hvor ellers planlagte interviews ikke har kun-
net gennemfgres, fordi aftalte mgdetidspunkter - med
de mest fantasirige undskyldninger - ikke er blevet over-
holdt. Vi er stgdt pa dette i andre sammenheange, hvor vi
har haft kontakt til indvandrere. Det er altsd et feenomen,
man mé forberede sig pa i kontakten med indvandrer-
virksomheder.

TIL EFTERRETNING: INTRODUKTIONSTILBUD

Vi er flere gange stgdt pd udsagnet, at man fgrst skal have
et indteegtsgrundlag, fgr man gnsker at binde sig til en
udgift. Der kan veere en idé i at lave et introduktionstil-
bud til virksomheder, sa de kan snuse lidt til organisatio-
nen, fgr de binder sig til en udgift. De kan dermed fa gj-
nene op for den investering, det kan veere at melde sigind
ien brancheorganisation. Seerligt for indvandrervirksom-
heder kan dette forventes at veere tillokkende, idet de har
mindre viden om organisationerne end danske virksom-
heder, og dermed mindre grundlag for at vurdere, om det
er en god idé at melde sig ind. Vi er klar over, at et sddant
tilbud kan udnyttes af virksomheder, som melder sig ind
for at fa fingre i nogle af de konkrete tilbud, som organi-
sationerne har pa hylden - fx branchekoden til egenkon-
trol — for umiddelbart derefter at melde sig ud igen. Men
det kan man teenke ind i introduktionstilbuddet ved fx at
operere med brugerbetaling pd de mest populeere ydel-
ser i introduktionsperioden.

1 For definition af en indvandrer: Se metodekapitlet s. 20

2Kilde: "Dokumentation og analyse af effekterne af opsggende radgivning til etniske
virksomheder og iveerksaettere i Kgbenhavns Kommune” (Erhvervscenter for Etable-
ring, Veekst og Udvikling (EVU), februar 2007)
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I dette kapitel ggr vi rede for de metodiske overvejelser, vi
har gjort i forbindelse med undersggelsen. Vi har tidligt
1 processen erkendt, at det ikke var muligt inden for de
givne ressourcer at producere en fuldsteendig repraesen-
tativ undersggelse af forholdene for samtlige indvandre-
rejede virksomheder i Danmark, men vi har gennem en
struktureret metodisk tilgang gjort undersggelsen s& valid
som muligt inden for det hjgrne af integrationsomradet,
som vi fokuserer p& - selvsteendige indvandreres forhold
til brancheorganisationer. Vi har dermed ingen ambitio-
ner om at forholde os til integrationsomradet som helhed,
men koncentrerer os om den niche af omradet, der er re-
levant for os.

TERMINOLOGI

Indvandrervirksomheder, etnisk ejede virksomheder, virk-
somheder ejet af personer af anden etnisk herkomst end
dansk osv. Der findes efterhdnden talrige angivelser for
begreber, der relaterer sig til indvandrere, og flere af dem
er meget lange og knudrede. Oprindeligt brugte vi i dette
projekt begrebet etniske erhvervsdrivende, men i erken-
delse af, at det ikke reelt siger noget om ejerens etnicitet,
har vi valgt at bruge fglgende terminologi:

Indvandrere er personer af anden etnisk herkomst end
dansk. I praksis er der tale om 1. generationsindvan-
drere fra lande udenfor EU i langt de fleste interviews,
men vi skelner ikke i gvrigt mellem 1. generations-, 2.
generations- og 3. generationsindvandrere.

Danskere er etniske danskere.

Vi er opmeerksomme pé, at mange personer af anden et-
nisk herkomst end dansk har opnéet dansk indfgdsret og
derfor rettelig bgr betegnes som danskere, men af hensyn
til bade skrive- og leesevenligheden har vi valgt at bruge
ovenstdende to begreber.

UNDERSOGELSESMETODE

Vi har valgt at basere vores undersggelse pd kvalitative
interviews med selvsteendige indvandrere. Det er et valg,
vi har truffet for at opné dybere forstéelse af nogle af de
sammenheange, der eksisterer mellem det at veere selv-
steendig indvandrer og medlem af en brancheorganisation.
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METODE

Vi har gnsket at finde disse sammenhaenge pa et person-
ligt plan frem for et statistisk plan, da vi pd den méade
samtidig kan gge kendskabet til de mere underliggende
og uudtalte forhold, som sjeeldent kommer frem i kvanti-
tativt materiale.

Det samlede billede af undersggelsen er dermed, at vi
ikke har beleeg for at konkludere statistisk pa eksempel-
vis antallet af it-brugende selvsteendige indvandrere over-
for antallet af it-brugende danske selvsteendige. Vi kan pa
samme made ikke konkludere pa overordnede problem-
stillinger pé integrationsomradet. Derimod har vi valide
kvalitative data om selvsteendige indvandreres forhold til
brancheorganisationer.

Vi har samtidig valgt at bygge oven pa generelle kvan-
titative undersggelser om integration af indvandrere i
Danmark og udlandet, herunder primeert rapporten Re-
search: Redefining London’s BME-owned Businesses (se
hovedpointer i bilag 1). Derigennem saetter vi fokus péa
en specifik niche af integrationsproblematikken - selv-
steendige indvandreres forhold til brancheorganisatio-
ner. Undersggelserne har - udover at veere en baggrund
for projektet - indgdet som ramme for udformningen af
vores interviewguide.

Vi har haft mulighed for at lave 20 interviews i denne un-
dersggelse. Der er altsd tale om et relativt begraenset da-
tamateriale. Vi har derfor fokuseret udelukkende pa virk-
somheder i de brancher, der er tilknyttet projektet — det
vil sige bagere, frisgrer, automekanikere, slagtere, malere
og caféer/restauranter. Inden for disse brancher har viin-
terviewet bdde medlemmer af brancheorganisationer og
virksomheder uden medlemskab af en brancheorganisa-
tion. Dermed kan vi sammenligne nuveerende og poten-
tielle medlemmer. Da undersggelsens anbefalinger skal
udmgntes gennem de tilknyttede brancheorganisationer,
har det veeret vigtigt for os at fokusere pa at lave under-
sggelsen sd brancherelateret som muligt. Vi har fglt, at
denne prioritering var vigtigere end at sammenligne for
eksempel forskellige etniske grupper.



BILAG 1: UDLANDSRAPPORT FRA LONDON

Handveerksradet foretog i forbindelse med udarbejdelsen af dette projekt en udlandsrejse til London til inspiration og
erfaringsindhentning. Fglgende er referat af informationerne samt af engelske rapporter om omréadet etniske erhvervs-
drivende.

HANDVARKSRADETS ENGELSKE KONTAKTER

Ved neerveerende projekts begyndelse kontaktede Handveerksrddet en lang reekke personer og organisationer i England,
bl.a. Confederation of British Industry (der dog ikke er specielt SMV-orienteret), The Employability Forum, The British
Chamber of Commerce, The Small Business Service Secretariat (incorporating Ethnic Minority Business Forum) samt
Knowledge Centres; Black and Minority Ethnic Businesses, der ligger under Business Link for London. Bl.a. sidstnaevnte
anbefalede, at vi snakkede med LDA, London Development Agency, hvor man samler mange af de etniske data fra hele
landet og samler hele det londonske bystyres indsats pad omradet etniske entreprengrer. Vi kontaktede ogsa FPB, Forum
of Private Business (H&ndveerksradets engelske sgsterorganisation), der netop stod foran at at optage en stor etnisk
organisation

Handveerksradet (ved Martin Kalkerup), HORESTA (ved Stine Byskov) og CAD (ved John Findtrgm) tog den 8.-9. februar
til London for at snakke med Amrit Mann fra LDA og med Victoria Carson fra FPB. Nedenfor gengives deres erfaringer.

VIDEREFORMIDLING AF ERFARINGER, INFORMATIONER OG ANALYSER FRA ENGLAND

London Development Agency, LDA, Mr. Amrit Mann

London har 66.000 BME'’s, svarende til 22 % af det samlede antal virksomheder, og disse BME'’s beskeeftiger i alt ca.
560.000 mennesker.

En BME (Black and Minority Ethnic business - tidligere brugtes udtrykkene BAME og EMB) er defineret ved at vaere 51 %
eller mere sort eller asiatisk ejet. Halvdelen af disse 66.000 virksomheder har 4 eller feerre ansatte (svarende til gvrige
London-SMV'er).

Deres samlede arlige omseetning er ca. 90 mia. pund (tallet er 800 mia. pund for samtlige London-virksomheder). Heraf
star de asiatiske virksomheder for de 60 mia., de sorte (Black Caribbean og Black African) for 10 mia. De etniske virk-
somheders omsaetning er med andre ord mindre end omsaetningen i det hvide London og England i gvrigt. Til gengaeld
vokser de etniske virksomheder i antal langt hurtigere — dobbelt sa hurtigt — som gvrige SMV'er. Fra 1991-2001 steg
antallet af "hvide” iveerkseettere med 20 %, mens antallet af etniske iveerksaettere steg med 40 %. Samtidig er der det
sidste arti sket et markant skifte veek fra BME’ernes traditionelle etniske nichemarkeder over til mere mainstream og
internationale veekstsektorer.

LDA understreger, at BME-samfundene — iseer i London (hvor deres 23 % af befolkningen stéar for 15% af den disponible
indkomst) — besidder en betydelig kgbekraft, der undervurderes af alle — ogsa af disse samfund selv. Kun fa store firmaer
har forstdet betydningen af en multikulturel marketing-strategi over for disse samfund - og det samme geelder, pa et

andet plan, erhvervsorganisationerne.

Der tales mere end 300 forskellige sprog i BME-samfundene og opereres med 25 stgrre etniske samfund (communities).
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Et af LDA’s klart definerede mal er at stgtte BME’s, fordi de har specielle behov — bédde nér det drejer sig om forretnings-
muligheder, og nar det drejer sig om grundleeggende feerdigheder. "De forstar simpelthen ofte ikke, hvordan vi (hvide)
driver virksomhed”, udtaler LDA.

Samtidig er de ikke neer sd organiserede i erhvervspolitiske organisationer. For det fgrste markedsfgrer organisatio-
nerne sig ikke over for BME’s, der derfor ikke rigtig ved, hvad organisationerne kan bruges til. For det andet fgler BME’s
ikke rigtig behov for organisering, og for det tredje ser BME’s organisationerne som public busybodies. Endelig tilhgrer
en del af disse BME’s den "uformelle” (skatteunddragende) gkonomi.

2.0g 3. generationsindvandrere er dog langt mere positive og "mainstreamede”, og en veluddannet inder, der ringer for
at fa et godt rad, bryder sig ikke om at blive viderestillet til en anden indisk medarbejder i organisationen, fordi han
fgrst og fremmest fgler sig som engleender. Omvendt er der nye indvandrergrupper 1 England, der ikke kan og ikke vil
leere sproget og holder sig strengt til egne communities.

LDA benytter sig dels af en offentlig approach (bl.a. via Pan-London Business Links) og dels af en netveerks-approach.

Ikke mindst netveerkstilgangen er vigtig. P4 baggrund af analyser gar man ud og arbejder indefra i de forskellige sam-
fund (within the communities) ved at benytte sig af de forskellige selvskabte netveerk som fx African-Caribbean Net-
work, Bangladeshi Network etc. Sammen med Asian / London Chamber of Commerce laver man workshops, events,
fokusgrupper og udgiver litteratur.

En anden LDA-medarbejder fortalte om LDA’s Start-Up Program, der er en fortseettelse af et 7 &r gammelt Pan London
Early Start Program. Programmet er blevet til i samarbejde med London Business Support Network, der bestar af ca. 400
business support agencies and organisations.

Start-Up programmet handler om mikrovirksomheders pre-start og early start og har en reekke klare forretningsmaes-
sige og sociale succeskriterier — herunder at de skal kunne overleve og klare sig selv efter 12 maneder, at 33 % af de stgt-
tede virksomheder er kvindeligt ejede, at 10 % af dem er for handicappede, og at 55 % af dem er etnisk ejede.

Og der kommer stadigt flere bade kvindeligt ejede og etnisk ejede virksomheder - og disse virksomheders ejere bliver
stadigt yngre, deres erhvervsfelt bliver stadigt bredere (veek fra pizzeriaer og frisgrsaloner), og de bliver stadigt mere
"mainstreamede”.

Den bedste tilgang til disse mikrovirksomheder er at fokusere pa deres forretningsbehov (business needs) frem for
deres kultur, religion eller sprog. Det er vigtigt at sgrge for, at der skabes lige muligheder for alle, og at man fra offent-
lige og private organisationers side sigter mod at have et fzelles "klima” og at mainstreame virksomhederne. Samtidig
kreeves dog ogsa forskellige tilgange (udover det grundleeggende fokus pa forretningsbehov) i maden at henvende sig
til virksomhederne p& - fx bgr organisationernes radgivere have en god forstéelse for hhv. de etniske, kvindeligt ejede,
handicapvenlige osv. virksomheder.

Efter at programmet har kgrt i 5 mé&neder (ud af 30) er LDA ved at se pd hvor mange, der er startet, hvor mange, der har
overlevet, og hvad de sammen har leert.

De vigtigste to typer kanaler, LDA benytter sig af, er

1. lokale medier (lokalaviser, lokalradio, the black press etc.) og

2. de selvskabte netveerk som fx Bangladeshi Network eller tros-baserede strukturer bl.a. Afro-Caribbeans (se neden-
for om organisationsverdenen).

LDA benytter sig ogsa af fx hjeelpenetveerk, der over for feengselsfanger, der star foran lgsladelse, preesenterer iveerk-
seetteri/selfemployment som vejen til et godt liv.

LDA har ogsa en Black, Asian and Minority Ethnic Business Support Action Plan, der fungerer som ramme for LDA og
dets partnere i udviklingen af erhvervsstgttestrategier og -programmer, der skal hjselpe BME’s til vaekst. Man kan laese

om Londons BME’s og LDA’s indsats pa omradet i Research: Redefining London’s BME-owned Businesses (72 s.)
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En af de vigtigste pointer i denne analyse er, at selvom sprog, kultur og etnicitet er relevante at se p4, er de blot nogle
faktorer blandt mange andre (som fx forretningsapproach, hvordan man gebezerder sig, uddannelsesniveau, forhab-
ninger og motivationer), og de er mindre vigtige end méden, hvorpé de etniske selvstzendige veelger deres marked og
udfgrer deres virksomhed.

SMV’er i almindelighed stgder ogs& pa mange veekst- og udviklingsbarrierer, men etnisk ejede virksomheder ggr det
1 seerdeleshed. Det drejer sig iseer om sveerere adgang til finansiering; svagere muligheder for at sikre sig kontrakter;
mangel pa passende lokaler, der er til at betale; mangler i den eksisterende erhvervsstgtte og erhvervsradgivning samt
manglende fokus pé eksportmulighederne.

Nar man ser pa raddgivning og stgtte, er det veerd at understrege, at mange indvandrerejede virksomheder har store
mangler mht. hard skills og vidensomrader som gkonomistyring, ICT, e-handel og intellektuelle rettigheder. Tillige er
mange af disse virksomheder — iseer dem, der opererer i de traditionelle sektorer og etniske nicher - svage, nar det geel-
der "blgde” feerdigheder som kundepleje, personaleledelse og networking. Og endelig er markedsfgring en stor svaghed
hos hovedparten af virksomhederne.

Virksomhedernes neermere behov afheenger iseer af deres stgrrelse og alder — og af etniciteten (fx er sort-ejede — dvs.
Black Caribbean og Black African — virksomheder svagest pd omrader som forretningsplan, markedsfgringsplan og
personaleledelse, men er til gengeeld bedst til at udnytte it og e-handel (hvorimod det "tyrkiske samfund” bruger langt
mindre it).

Ovennaevnte analyse omhandler endvidere Business support services. Der fokuseres iseer pa den offentlige erhvervs-
stgtte/rddgivning (Business Link for London og London Development Agency), men ogsd pa den private sektor (banker,
andre finansielle institutioner, revisorer, virksomhedskonsulenter osv.) og pa den "tredje sektor’s erhvervsorganisatio-
ner for SMV’er som fx One London (en fusion mellem Greater London Enterprise og London Enterprise Agency), East
London Small Business Centre og bydelsorganisationer som Business Enterprise Centre in the London Borough of Ham-
mersmith and Fulham (alle sammen organisationer, der tilbyder en reekke services omkring forretnings- og finansie-
ringsradgivning, forretningslan-fonde og hjeelp til at finde forretningslokaler), og hertil kommer de mere "strategiske”
organisationer (a la Handveerksradet) som fx The Federation of Small Business og Chamber of Commerce — og s& ende-
lig en skovfuld af etniske erhvervsorganisationer.

Alt1ialt er der tale om mere end 400 erhvervsorganisationer alene i London. Analysen peger pa, at alle disse organisa-
tioner jagter de samme stgttekroner, og at deres etnisk-rettede ydelser er af hgjst varierende kvalitet. Og flere af dem
er —iflg. LDA - ikke tilstreekkeligt gode til at levere det, de burde, p4 de omrader, hvor de etniske virksomheder har de
stgrste behov: Adgang til finansiering, viden om lovgivning, viden om hvordan man vinder kontrakter, og viden om,
hvordan man udvikler virksomhedens menneskelige ressourcer.

Omvendt er de etniske virksomheder ikke klar over, hvor meget hjeelp, der faktisk er at hente hos disse organisationer.
Og samtidig oplever de etniske virksomheder (altsa de virksomheder, der rent faktisk kender lidt til organisationsver-
denen) fx det lokale Chamber of Commerce som noget fjernt noget, og som en organisation, der nok alligevel ikke kan
hjeelpe dem. Analysen peger pa fire rsager til, at de etniske virksomheder fgler, at de ikke ville fa tilstreekkelig hjeelp
fra diverse mainstream "business support agencies and organisations”:

1. Erhvervs(stgtte)organisationerne (offentlige og private) har ikke effektivt formaet at markedsfgre deres ydelser over
for de etniske virksomheder

2. Organisationerne forstar ikke i tilstreekkeligt omfang, hvordan de etniske virksomhedssektorer - iszer de traditio-
nelle etniske nichesektorer — fungerer

3. Der er en tendens til, at mange etnisk-ejede virksomheder grupperer sig i sektorer, der traditionelt ikke har haft or-
ganisationernes bevagenhed - iseer inden for detailhandel

4. Isnit er de etnisk-ejede virksomheder mindre etablerede end de "hvide” og har formodentlig darligere rad til at be-
tale for — offentlige eller private — business support services.

Analysen peger pé, at de nye etnisk-ledede organisationer — fx African Caribbean Network, Asian Business Initiative,
Asian Business Network og London Ethnic Minority Business Alliance — har forméet at yde de etniske virksomheder
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bedre hjeelp end flere af de gamle mainstream organisationer.

Tillige har mange etniske virksomheder skabt deres egne netveerk og klubber, hvor man stgtter hinanden og laver lob-
byarbejde over for mainstream organisationerne for at fa stgtte til sit business community. Og s& er der alle de mere re-
gionale organisationer som fx ovenneevnte East London Small Business Centre, der fx har stor erfaring med loan funds
som The Muslim Loans Fund Programme rettet mod muslimer, der af religigse arsager ikke ma optage rentebeerende
lan.

Analysen siger, at disse etniske organisationer ofte har en fordel frem for de nationale og regionale mainstream organi-
sationer, fordi de bedre forstar de etniske virksomheders behov og barrierer, og fordi de nemmere kan vinde virksomhe-
dernes tillid, fordi de ogsa fysisk ofte er placeret i virksomhedernes midte. Samtidig er disse organisationer dog meget
fattige og modtager sjeeldent stgtte fra det offentlige.

Kunsten bestar iflg. LDA i at fa inddraget disse mellemmands-institutioner i det store mainstream-billede, og Amrit
Mann er enig i Hindveerksradets beskrivelse: De selvskabte netveerk vokser sig langsomt stgrre, nogle af dem far stgtte
fra fonde (evt. offentlige) og banker og realkreditinstitutter osv., far en hjemmeside, far borgmesterens offentlige skul-
derklap ved en arlig prisuddeling — og endelig (maske) nar de et niveau, hvor de gnsker at indga i en de store, nationale
mainstream organisationer. "Det er en fair beskrivelse af det typiske forlgb”, siger Amrit Mann.

Amrit Mann udtaler endvidere:
LDA’s rad til Handveerksradet er at
e lave undersggelser (surveys) af jeres malgruppe og g& s& ud i disse samfund og arrangere workshops eller netvaerk-
events. Tillige ngje skal der sgrges for at have gode medarbejdere/radgivere (BME-advisors). En god radgiver skal
o fa@rst og fremmest veere en god forretningsradgiver
o have gode netveerks-feerdigheder og kunne opbygge tillid
o kunne kreere en god database, han kan bruge til fgrst at maile og senere ringe efter
o kunne skabe netveaerk-events eller workshops — hvor man fgrst og fremmest forteeller og frem-
viser succeshistorier (prisuddelinger er ogsa en god ting)
o ad bagdgren smugle organisationstilhgrsforholdet ind ved at ggre det klart for virksomhederne,
at de ikke kan ngjes med deres egne private netveerk, men har brug for professionel hjzelp

Litteratur:

London Development Agency: Corporate Plan, 2006-2009 (106 s.)

London Development Agency: Research: Redefining London’s BME-owned Businesses (marts 2005, 72 s.)
London Development Agency: Partners in training: An Evaluation of the Black and Minority Ethnic
Fundraising Project (oktober 2005, 32 s.)

fessionel hjeelp

Forum of Private Business, FPB, Victoria Carson

Det billede, LDA havde givet os af de etniske virksomheder, deres behov og deres tilknytning til erhvervsorganisationer,
svarede godt til Victoria Carson’s opfattelse af situationen. Hendes og FPB’s samlede konklusioner (mht. muligheden af
at knytte etniske virksomheder til de erhvervspolitiske organisationer) er dog nok noget mere pessimistiske end LDA’s

FPB stammer ganske vist kun tilbage fra 1977, men minder ellers meget om Héandveerksradet. FPB har 8.000 direkte
medlemmer og 25.000 indirekte medlemmer, dvs. virksomheder der er medlemmer via en brancheorganisation som
fx Hairdressers Association, Garden Centre Association, Private Doctors og Funeral Directors. Den typiske medlems-
virksomhed har 5-15 ansatte. Typiske indsatsomrader i FPB handler om kreditter og 1an, arbejdslovgivning, fgdevare-
lovgivning, sundhed og sikkerhed, for sene betalinger, feerre regulativer og mindre administrativt bgvl, uddannelse og
efteruddannelse, lige konkurrencevilkar osv.

FPB har tidligere deltaget i en reekke EU-projekter — bl.a. omkring for sene betalinger — men organisationen er netop nu
ved at treekke sig mere nationalt tilbage. Man har oplevet at afgive tilbud pé projekter — fx omkring CSR - der strengt
taget ikke var seerligt godt knyttet op til FPB’s typiske indsatsomrader (se ovenfor). FPB har ogsé fra i &r meldt sig ud af
UEAPME, den europeeiske organisation for hdndveerk og mindre industri.
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I stedet koncentrerer FPB sig om kerneomraderne og herunder ogsé om Regional Development Sponsorships og Awards
for Best SME-MP (altsd heedrende priser til parlamentsmedlemmer med SMV-fokus) samt Small Business Research
Trust, der er et samarbejde mellem FPB og Liverpool’s universitet. Dette samarbejde, der stgttes gkonomisk af banken
HSBC, udgiver 4 gange arligt et Survey of Small Business in the UK, hvor man analyserer temaer som veekstbarrierer,
konjunkturforventninger, kvindelige virksomhedsindehavere osv. Analyserne bruges ikke mindst i forbindelse med lob-
byarbejde over for (og sammen med) The All Party Parliamentarian SME Group.

Ingen af disse aktiviteter er rettet specielt mod etniske virksomheder, og FPB er heller ikke gearet til (eller har lyst til)
- pa virksomhedsniveau - at hverve etniske virksomheder. Victoria Carson siger lige ud: "Direct membership wouldn'’t
work!”. Og begrundelsen er, at afstanden mellem FPB og den enkelte etniske virksomhed er for stor. Hvor vi i Dan-
mark lidt har den fornemmelse, at virksomhederne oplever organisationer som Handveerksradet som veerende for
(statsmagt) offentlige” (lidt i ledtog maske med skattevaesenet osv.), mener FPB, at deres organisation neermere fraveel-
ges netop fordi, den er privat. "Etniske virksomheder vil hellere henvende sig til en offentlig institution som LDA, netop
fordi den er offentlig og derfor maske mere "fair” og "inclusive”, dvs. noget for alle, hgj og lav, hvid og sort. De misteenker
lidt, at de hos os kunne blive forfordelt”.

For FPB er vejen frem derfor den anden, nemlig at de etniske virksomheder fgrst selv finder sammen i etniske organi-
sationer, og at de levedygtige blandt disse sa pa et tidspunkt melder sig ind i "mainstream”organisationerne. Victoria
Carson siger, at der er et utal af etniske erhvervsorganisationer, men at det er hendes opfattelse, at ikke mange af dem
overlever den fgrste fase — typisk 2-3 ar — hvor de maske far en eller anden form for offentlig stgtte. Nogle af dem vok-
ser sig dog store og steerke og nar et punkt, hvor de fgler behov for erhvervspolitisk indflydelse p& nationalt plan - og
melder sig s ind i Chamber of Commerce eller FPB.

Et eksempel — med rod i netop de dage, hvor vi var i London - er den forventede optagelse der netop nu er pé vej i FPB
af Asian Business Federation, en landsdaekkende organisation, der netop efter 2-3 ars offentlig stgtte har forméaet at sta
pa egne ben meget succesfuldt i 5-6 ar siden og i dag er Storbritanniens stgrste asiatiske erhvervsorganisation.

FPB skal hjzelpe Asian Busines Federation med

e en telefonisk helpline (hvor man stilles igennem til en indisktalende radgiver)
e etnetveerk af radgivere
e atstille FPB’s meget populeere Reference Guide to Employment Law til de nye medlemmers disposition

Asian Business Federation’s hovedvision er pa den ene side at skabe holdningseendringer hos de asiatiske medlems-
virksomheder (change mind-set), sdledes at deres engelskkundskaber bliver bedre, og sdledes at virksomhederne di-
versificerer sig ud af deres egne smasamfund og at de leerer mere om markedsfgring. P4 den anden side skal ogsa rege-
ringen/det offentlige sendre holdninger, sé etniske virksomheder ikke er ghettoiserede, men tveertimod bliver en del af
mainstreamen. Alt dette vil ABF opna gennem bl.a.

e presseaktiviteter (case studies, der fokuserer pa asiaters specielle problemstillinger, problemerne med arbejdslov-
givning, herunder barsel osv.)

e samarbejde om lobbyaktiviteter

o fokusgrupper/medlemspaneler — dels efter politiske sager, dels efter branche

e rabattilbud pa forsikringer, telefoni, Employent Guide’'n (som ABF videreseselger fra FPB).

Det skal sluttelig neevnes, at det ikke var FPB, der kontaktede Asian Business Federation med henblik p4 medlemskab.
Kontakten gik den anden vej rundt.

Litteratur:

FPB - Fighting for Private Businesses
SBRT Quarterly Survey of Small Business in the UK, vol. 21
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BILAG 2. SPORGERAMME TIL INTERVIEWS

OM DOKUMENTET

Dette dokument udggr spgrgeramme til den kvalitative analyse i forbindelse med projekt Etniske Erhvervsdrivende,
som Ha&ndvaerksradet laver i samarbejde med HORESTA. Spgrgeramme har til forméal at afdeekke barrierer for etniske
er-hvervsdrivendes indmeldelse i brancheorganisationer i Hdndveerksra-det/HORESTA-regi. Rammen er blevet til pa
baggrund af tidligere undersggel-sers erfaringer og studietur til Storbritannien.

BAGGRUNDSDATA OM VIRKSOMHEDEN 0G RESPONDENTEN

1. Hvad er virksomhedens:

Navn:

Adresse:

Telefonnummer:

Evt. email:

Evt. hjemmeside:

2. Hvad er virksomhedens branche:
3. Hvad er dit navn:

4. Respondentens kgn: M__ K__

5. Hvor gammel er du: ar

6. Hvilken generations indvandrer er du: 1.: 2. 3.

6.A Hvor leenge har du veeret i DK?

7. Hvad er din oprindelige nationalitet:

8. Hvilken uddannelse har du taget, og hvor har du taget den:

9. Har du deltaget i danskundervisning. Hvor og hvilke(n)?

10. Er virksomheden/du medlem af en brancheorganisation:

11. Hvis ja, hvilken:

12. Hvor leenge har du haft denne virksomhed:

13. Har du tidligere ejet/drevet virksomhed. Hvor/hvilken branche:

14. Hvor mange ansatte er der i din virksomhed (omregnet til fuldtidsbeskaefti-gede):
15. Hvorfor valgte du at blive selvsteendig, og hvorfor (branche):

16. Hvorfor valgte du at placere din virksomhed i (geografy):

17.Ville du overveje at flytte din virksomhed, hvis du fik kendskab til en bedre placering:
18.Er du medlem af en a-kasse?

19. Hvordan sparer du op til din pension?
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VIRKSOMHEDEN

Opstart

20.Hvordan planlagde du virksomhedens opstart, herunder...
e Lavede du en forretningsplan:

e Lavede du en markedsanalyse:

e Gjorde du brug af iveerkseetterrddgivning:

e Overtog du virksomheden fra en anden ejer:

21.Hvordan finansierede du virksomhedens opstart?

Finansiering
22.Hvor henter du lgbende finansiering til din virksomhed?

Leverancer
23.Far du leverancer via et branche/virksomhedsnetveerk, eller kgber du ind til virksomheden direkte hos en grossist?

It
24.Bruger du it i din virksomhed?

25.Har du internetadgang i din virksomhed?
26. Hvordan bruger du selv it?
27.Kunne du tenke dig at vide mere om, hvordan it kan bruges i virksomhe-dens drift?

Kommunikation
28. Hvordan kommunikerer du med nuveerende og potentielle kunder?

29. Hvordan (og hvor ofte) kommunikerer du med leverandgrer?
30. Hvordan (og hvor ofte) kommunikerer du med det offentlige?

31.Hvordan far du viden om samfundet og regler for virksomhedsdrift. Leeser du aviser eller hjemmesider (hvilke), og
er der andre mader, du far viden pa?

32.Er du nogensinde blevet kontaktet af annoncehajer?

Besveerlige elementer ved virksomhedsdrift
33. Har du oplevet nogle szerligt besveerlige ting ved at starte virksomhed?

34.Er der ting, der er specielt besveerlige ved at lede/styre din virksomhed?
35.Kender du til de forskellige muligheder, der findes for radgivning og erhvervsservice i Danmark?
36. Har du gjort brug af den slags radgivning?

37. Hvor sgger du radgivning, hvis du har brug for at lgse et problem i din virksomhed?
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Hvilke former for radgivning kunne du have brug for i driften af din virksomhed?

38. Seet kryds ved de to tilbud om radgivning, som du helst vil have

. Raddgivning om bogfgring

.R&dgivning om it

. R&dgivning om arbejdsmarkedsfor-hold (Ign, pension, ferie, anseettelsesfor-hold m.v.)
.Radgivning om arbejdsmiljg

.R&dgivning om markedsfgring
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. Radgivning om finansiering af virk-somheden
7.Radgivning om personalepleje

8. Juridisk radgivning

9. Radgivning om smileyordningen

39. Er der andre former for rddgivning end ovenstdende, som du kunne have brug for?

Hvilke medlemstilbud kunne du have brug for i din virksomhed

40. Seet kryds ved de to medlemstilbud, du helst ville have

. Bogfgringsservice (virksomheden sender bilag ind, og organisationen sgrger for bogfgring)
. Lgnadministration

. Forsikringer

. Benzin

. Telefoni

. Software

. Dankortterminaler

. Biludlejning
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. a-kasse
10. Pension
11. Overseettelse fra dansk til et andet sprog
12. Indkgbsordninger til produktionen (mel, autodele m.v.)
41. Er der andre medlemstilbud, som du kunne have brug for?
Kulturelle forskelle
42.Har du haft problemer i samarbejdet med danske aktgrer (offentlige myndigheder, andre virksomheder, leverandg-
rer, kunder etc.), som du mener, bunder i kulturelle forskelle, og hvilke konsekvenser har det haft?
43. Har du haft sproglige problemer i samarbejdet med danske aktgrer, og hvilke konsekvenser har det haft?

44 Kan du neevne andre kulturelle forskelle, som ggr det vanskeligt at samar-bejde med danske aktgrer?

Hvis medlem af en brancheorganisation
45.Neevn tre (eller flere) arsager til, at du er medlem af en brancheorganisation:

46. Hvilke muligheder fgler du, at du har som medlem af en brancheorganisation?.

47. Hvilke tilbud fra din brancheorganisation ggr du brug af?.

48. Er du udover brancheorganisationen medlem af et etnisk netveerk?

49.Kan du beskrive, hvad netveerket gar ud pa, og hvad det giver dig at veere medlem af netveerket?
50. Hvilke funktioner mangler du i netveerket?

51.Hvad kan veere arsagen til, at andre etnisk ejede virksomheder ikke er med-lem af en brancheorganisation?
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Hvis ikke medlem af en brancheorganisation
52.Er du medlem et etnisk netveerk?

53.Kan du beskrive, hvad netveerket gar ud p4, og hvad det giver dig at veere medlem af netveerket?
54. Hvilke funktioner mangler du i netveerket?

55.Kender du X relevante brancheorganisation?

56. Hvorfor er du ikke medlem af X brancheorganisation — ved du hvad det koster?

57.Hvad skulle der til for, at du ville overveje at melde din virksomhed ind i X brancheorganisation?
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BILAG 3: TABEL OVER DE INTERVIEWEDE

BKD | BKD | CAD | CAD | DSL DSL DM DM DF DF HO HO
medl. | ikke- | medl. | ikke- | medl. | ikke- | medl. | ikke- | medl. | ikke- | medl. | ikke-
medl. medl. medl. medl. medl. medl.
Oplyst 24 33 Vi 0 6 5 ? ? 54 0 11 0
medlemstal
Kgbenhavn | 14 2 1 1 1 1 1 2 1 3 2
@vr. Sjeel. 4 1 1 1 1
Jyl./Fyn 2 1 1
I alt 20
3 1 2 1 2 1 1 1 3 1 3 2
4 3 2
HVR 16 Medlem 14
Horesta 5 Ikke-medl. 7
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BILAG 4. POTENTIELLE SAMARBEJDSPARTNERE

ERHVERVSORIENTEREDE ETNISKE ORGANISATIONER:

e Nydanskernes Arbejdsgiverforening

e Sammenslutningen af etniske erhvervsdrivende
e DATIAD

* Brugerraddet pa Bazaren i Arhus

IKKE-ERHVERVSORIENTEREDE ETNISKE ORGANISATIONER:

e Det irakiske netveerk

e AKELIN - Akademikere for Etnisk Ligestilling

e DABF - Alevi Forbundet i Danmark

e Dansk-kurdisk kulturforening

e Det paleestinensiske netveerk

e Det somaliske netveerk i Danmark

e Forum for kritiske muslimer

e Islamisk Info og Foredrag

e KOMKAR - Den Kurdiske Forening i Danmark

e Mangfoldigt.dk - netveerk der arbejder for lige muligheder uanset baggrund
e Netveerk Kgbenhavn — netveerk af ingenigrer med anden etnisk baggrund
e Organisationen af Pakistanske Studerende og Akademikere - OPSA

e Radet for Dansk Tyrkiske Studerende

e Tyrkisk Kulturforening

OVRIGE MULIGE SAMARBEJDSPARTNERE:
e Foreningen Nydansker

e EVU

e NYVIRK

e Radet for etniske minoriteter (REM).

e Dansk Flygtningehjeelp
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