Nyforetagandet okar — men glom inte
fallgroparna

Antalet nya foretag i Sverige fortsatter att 6ka enligt farsk statistik fran
Tillvaxtanalys. Men bakom siffrorna doéljer sig en tuff verklighet, manga
nystartade bolag nar aldrig riktig Ionsamhet. ECIT Services vd Jens-Oskar
Goransson varnar nu for de vanligaste fallgroparna for nystartade foretag.
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Antalet nystartade foretag i Sverige fortsatter att ligga pa héga nivaer. Enligt ny statistik
fran myndigheten Tillvaxtanalys som slapptes den 22 september startades 16 901 nya
foretag under andra kvartalet 2025, vilket ar en 6kning med 1 procent jamfort med
andra kvartalet 2024. Sammantaget har 35 492 foretag startats under forsta halvaret
2025, aven det en 6kning med 1 procent jamfért med samma period féregaende ar.

Branscher som sticker ut ar bland annat reklam och marknadsforing, dar antalet
nystartade foretag dkade med hela 23 procent jamfért med andra kvartalet 2024.
Samtidigt minskar nyféretagandet i exempelvis hotell- och logiverksamhet.

Trots det stora intresset for entreprendrskap visar statistiken att manga av de nya
bolagen har svart att na upp till en hallbar niva. Forra aret startade omkring 70 000 nya
foretag i Sverige — men en betydande andel av dem nar aldrig 6ver en omsattning pa
en miljon kronor. Manga stannar till och med under 500 000 kronor.

— Marknaden praglas av att manga nystartade foretag tyvarr inte klarar sig sarskilt
lange, eller atminstone stagnerar pa valdigt laga nivaer. De misslyckas ofta for att de
saljer for lite — inte for att de vaxer for snabbt eller har for hdga kostnader i borjan,
vilket manga tror, sager Jens-Oskar Goransson, vd pa ECIT Services.



Samtidigt som nyféretagandet 6kar, gar alltsa manga foretag i konkurs. Hittills i ar har
6 918 foretag gatt i konkurs. Den absolut vanligaste fallgropen ar att nystartade och
mindre foretag saknar en tydlig marknadsstrategi.

— Man underskattar helt enkelt hur mycket arbete som kravs for att na ut till kunderna.
Manga lagger all sin energi pa att utveckla produkten eller tjansten — men glommer att
faktiskt salja den, sager Jens-Oskar Géransson.

Ett rad till nya féretagare ar att redan fran boérjan rakna baklanges och gora en
fullstandig kalkyl: Hur mycket maste du salja for att tdcka kostnaderna — inklusive
moms, sociala avgifter, skatt och 16n till dig sjalv?

— Man maste vara brutalt arlig mot sig sjalv. Om du inte ar en saljare — se till att anlita
nagon som ar det. En bra fraga att stélla sig ar “Hur ska kunderna hitta till mig?”. Det ar
nagot man behdver ha svar pa tidigt for att dverleva, sager Jens-Oskar Géransson.

| takt med att det blir alltmer komplext att driva foretag, ar det manga foretagsledare
som sOker radgivning och hjalp fran redovisningsbyraer eller outsourcingpartners.

- Det kan till exempel vara nar det ar dags att anstalla, nar man behdver stod i
prissattning, nar deklaration och arsredovisning ska goras, eller nar man vill
effektivisera processerna for ekonomihanteringen eller implementera ett affarssystem.
En extern samarbetspartner kan ge tillgang till expertkompetens och radgivning som
Okar mojligheterna for en foretagare att na framgang, avslutar Jens-Oskar Géransson.
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Om ECIT

ECIT grundades 2013 och tillhandahaller tjanster inom redovisning, 16n och IT. ECIT
har en valbeprovad modell for uppkdp som sakerstaller narhet till kunder och lokalt
entreprendrskap i kombination med styrkan fran en storre internationell koncern. ECIT
har éver 2 800 anstallda i elva lander. Forvarv har varit en huvudsaklig faktor till
foretagets tillvaxt och ECIT har genomfort fler an 140 forvarv sedan 2013.
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