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Forord  
  

  

  

Nærværende rapport er resultatet af et samarbejde mellem Væksthus Sjælland og forskere ved 

Institut for Samfundsvidenskab og Erhverv på Roskilde Universitet. Den er led i opfyldelsen af part-

nerskabsaftalen mellem Væksthus Sjælland og Roskilde Universitet om etableringen og gennemfø-

relsen af et vækstfremmende inkubationsforløb for små og mellemstore virksomheder i region 

Sjælland.   

  

Rapporten bygger på undersøgelsesresultater fra en spørgeskemaundersøgelse gennemført i slut-

ningen af 2016 blandt de godt 300 iværksættere, der har deltaget i førnævnte inkubationsforløb i 

årene 2014 til 2016.  

  

Selve analysen af data fra spørgeskemaundersøgelsen og udarbejdelsen af nærværende rapport er 

udført af forskere fra det erhvervsøkonomiske område på Institut for Samfundsvidenskab og Er-

hverv ved Roskilde Universitet i et tæt og konstruktivt samarbejde med projektleder Randi Grundal 

Jensen fra Væksthus Sjælland og ekstern lektor ved Roskilde Universitet Hans Beck, der siden 2014 

har været tilknyttet inkubationsforløbet.  

  

Undersøgelsen er på linje med øvrige aktiviteter i inkubationsforløbet finansieret af den samlede 

bevilling fra EU´s Socialfond til dette regionale erhvervsfremmeprojekt.  

  

Spørgeskemaundersøgelsen har ikke været mulig uden den store velvillighed som undersøgelses-

projektet har mødt hos de mange deltagere i inkubationsforløbet, der hver især har fundet tid til 

at besvare spørgeskemaet i spørgeskemaundersøgelsen.   

  

Derfor en stor tak til såvel deltagerne i inkubationsforløbet som projektledelsen i Væksthus Sjæl-

land for den positive interesse og velvilje overfor undersøgelsesprojektet og os som forskere fra 

Roskilde Universitet.  

  

  

Roskilde Universitet, januar 2017.  

  

  

Jørn Kjølseth Møller og Niels Nolsøe Grünbaum  

Institut for Samfundsvidenskab og Erhverv  
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1. Sammenfatning  

Denne undersøgelse har som sit primære fokus haft en indsamling af viden om hvordan, og i hvil-

ket omfang nystartede iværksættervirksomheder (som har eksisteret i mindre end 3 år) benytter 

sig af uformelle netværk til at få adgang til viden og ressourcer, deres vilkår og karakteristika som 

iværksættervirksomheder samt muligheder for vækst og udvikling.  

Uformelle netværk udgør i den forbindelse den uformelle organisering af sociale relationer mel-

lem iværksætteren og andre mennesker i et socialt netværk, dvs. de forbindelser eller kontakter 

til andre personer, som giver iværksætteren mulighed for social støtte og udveksling af ressour-

cer som fx viden og information (Den Store Danske, 2017). Til forskel fra en formel organisering – 

fx et planlagt kursusforløb - er uformelle netværk sjældent skabt bevidst, men vokset frem om-

kring en fælles interesse, fx det at være en nystartet iværksættervirksomhed, eller til nød igang-

sat ud fra en strategisk intention om at ville fremme en uformel netværksorganisering blandt 

iværksættere på et inkubationsforløb. 

I undersøgelsen er der først og fremmest fokuseret på tilstedeværelsen af såkaldte primære og 

selvorganiserede netværk bestående af iværksætterne selv og fx iværksætternes familie og nære 

venner, tidligere arbejdskolleger, forretningspartnere og medkursister fra den formelle del af in-

kubationsforløbet.  Primære netværk er således karakteriseret ved at være komplekse og lokale, 

personbundne samt private eller civile uden en formel organisering (Forskningsministeriet, 1997).  

Det er en grundlæggende antagelse i undersøgelsen, at der foregår megen videndeling og læring i 

disse uformelle netværk, som ikke kan kodificeres i formel iværksætteruddannelse, og som der-

for må gives rum til at udfolde sig uden for det formelle uddannelsesforløb og faciliteres på net-

værksdeltagernes egne præmisser gennem fx deltagelse i uformelle og selvorganiserede net-

værk.  

I dag anvendes der mange ressourcer i erhvervsfremmesystemet på at fremme vækst og udvik-

ling i små og mellemstore nystartede iværksættervirksomheder. Ressourcer og dermed tilbud om 

støtte og rådgivning som ikke altid opleves som modsvarende de behov iværksættervirksomhe-

der har i praksis. Med denne undersøgelse er det håbet, at der er givet et bidrag – om end af be-

skedent omfang – til identifikation af nogle af de mere presserende behov og problemer hos min-

dre iværksættervirksomheder for støtte til vækst og udvikling, samt en indikation på hvilke veje 

der fremover med fordel kan betrædes i en mere behovsstyret erhvervsfremmeindsats.  

Deltagerne i undersøgelsen er som sagt virksomheder, der har eksisteret i mindre end 3 år. Nogle 

af disse iværksættervirksomheder er etableret relativt kort tid (få dage eller måneder) inden de 

indgik som respondenter i spørgeskemaundersøgelsen, og nogle har deltaget i under én måned i 

selve inkubationsforløbet mens andre i 2 år. Der er således tale om en ganske stor spredning i er-

faringsgrundlaget blandt deltagerne i undersøgelsen.  

Med ovennævnte forbehold for spredningen i erfaringsgrundlaget in mente kan følgende resulta-

ter og konklusioner fra undersøgelsen fremhæves:  
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Brug af netværk 
 

• Mange nystartede iværksættere benytter sig allerede i dag før start, og under etablering og 

drift af egen virksomhed af støtte og rådgivning fra personer i deres umiddelbare sociale om-

gangskreds, og der går megen tid på at opsøge og udnytte disse personlige kontakter.  Fami-

lien og nærmeste bekendtskabskreds udgør dermed en vigtig base og ressource ved opstart af 

egen virksomhed.  

• I takt med at virksomheden udvikler sig, bliver konsolideret og indtræder i en stabil driftsfase, 

sker der et skift i typer af personrelationer, der har betydning for rådgivning og støtte, idet 

iværksætterens forretningspartner nu får en stadig større betydning. Det er i den forbindelse 

tankevækkende, at de mere professionelle rådgivere som fx bank og revisor, ifølge iværksæt-

terne selv, spiller en relativt mindre roller i alle faser fra start, etablering og drift af virksom-

hed end andre typer af relationer som fx familie og personrelationer i det uformelle netværk. 

 

Nytteværdi 
 

• Når iværksætterne tilbydes muligheden for at kunne indgå i uformelle netværk, som tilfældet 

har været under det gennemførte inkubationsforløb, er det karakteristisk at styrken i relatio-

nen mellem iværksætter og øvrige deltagere i netværket er faldende i takt med at antallet af 

netværksrelationer stiger. Det opfattes derfor ikke som et ubetinget gode af iværksætterne at 

have mange netværkskontakter, derimod er det ’nærheden’ og ’intensiteten’ i netværkskon-

takter, der har betydning for iværksætterne.  

• Det gælder ligeledes for graden af tillid til øvrige netværksdeltagere, idet tilliden falder med 

stigende antal netværksforbindelser.  Også den gensidige videndeling foregår bedst blandt et 

begrænset antal deltagere, og en udvidelse af netværksforbindelser befordrer derfor ikke 

nødvendigvis en øget vidensdeling.  

• Endelig tilkendegiver iværksætterne at de forventer at en større del af de etablerede net-

værksrelationer vil ophøre efter afslutningen af det gennemførte inkubationsforløb. Det pe-

ger på, at der er en risiko for at etablerede netværk vil få en begrænset varighed, hvis de ikke 

vedligeholdes eller faciliteres udefra efterfølgende.  

• I en samlet vurdering af nytteværdien af deltagelsen i uformelle netværk kan det fremhæves, 

at netværksdeltagelsen især har haft nytteværdi ved at give viden og indsigt i andre iværksæt-

teres virksomhedsdrift og -udvikling, en større tiltro til egne kræfter og evner (motivation), 

nye ideer til forretningsudvikling samt en forbedret implementering af viden erhvervet på de 

formelle kurser i inkubationsforløbet. Derimod er hverken en øget omsætning eller bedre ind-

tjening noget iværksætterne givet tilslutning til som et centralt udsagn om nytteværdien af 

uformelle netværk. Det peger generelt på, at nytteværdien af uformelle netværk blandt 

iværksætterne primært har været af ’informationel’ (information og viden) og ’motivationel’ 

(opbakning og motivation) snarere end af ’materiel’ art (økonomisk udbytte og ressourcer).  
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Uddannelse og baggrund 
 

• I undersøgelsen er der også set på en række specifikke forhold knyttet til iværksætteren selv 

og deres virksomhed. Deltagerne i inkubationsforløbet har således generelt et højere uddan-

nelsesniveau end tilfældet er for iværksættere i region Sjælland som helhed, idet gruppen af 

personer med en videregående uddannelse er overrepræsenteret i forhold til gennemsnittet 

for regionen (58,7 % i undersøgelsen og 19,3 % i regionen som helhed) og gruppen af perso-

ner med en erhvervsfaglig uddannelse er tilsvarende underrepræsenteret (16,2 % i undersø-

gelsen og 41,2 % i regionen som helhed), jf. Erhvervsstyrelsens regionale statistikbank, 2017. 

Der er således en central målgruppe for inkubationsforløbet, der tilsyneladende kun i mindre 

omfang har ønsket at benytte sig af tilbuddet om at være en del af et vækstfremmende inku-

bationsforløb.  

• Den overvejende andel af iværksætterne (59,5 %) er vokset op i region Sjælland og der er på 

linje med andre undersøgelser tale om at iværksætterne er påvirket af deres forældres be-

skæftigelsesmæssige baggrund, idet 20,3 % kommer fra hjem hvor den ene af forældrene (ty-

pisk faderen) drev selvstændig virksomhed.  

 

Ejerforhold og selskabsform 
 

• Iværksætterne vælger typisk at etablere deres virksomhed som personligt ejet, idet 54,4 % 

har valgt denne form for ejerskab. Det er dog interessant, at så mange som 15,2 % har valgt 

den relativt nye selskabsform IVS (Iværksætterselskab), hvor der blot er et kapitalkrav på 1 kr. 

 

Økonomisk udvikling 
  

• Over halvdelen eller mere specifikt 54,4 % af iværksætterne i undersøgelsen indikerer, at de 

har oplevet en positiv udvikling i virksomhedens økonomiske aktivitet. Således har der være en 

stigning i omsætningen, bruttoavance og i årets resultat. Sidstnævnte er særligt positivt, da 

man kunne forvente at stigende omsætning godt kunne blive spist op af diverse omkostninger 

i en etablerings- og ekspansionsfase. 

• Med hensyn til iværksætternes forventninger til den fremtidige aktivitetsudvikling ser det lige-

ledes meget positivt ud. Her forventer knapt 80 % af iværksætterne stigning i såvel omsætnin-

gen, bruttoavancen og årets resultat, hvilket er mere positivt end tilkendegivet af virksomheds-

ledere i region Sjælland i en tilsvarende undersøgelse fra 2015 (Center for Vækstanalyse, 2015). 

 

Finansiering 
 

• Endelig er det karakteristisk, at halvdelen af deltagerne i undersøgelsen (50 %), i modsætning 

til den offentlige debat om vanskelighederne med finansiering af nystartede virksomheder, 

finder at det har været nemt at finansiere opstarten af deres virksomhed. Det samme møn-

ster gør sig gældende ved finansieringen af den efterfølgende løbende drift. Iværksætterne 

udtrykker endvidere at finansiering har en høj prioritering i forhold til driften af deres virk-

somhed.    
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• Det er endvidere påfaldende, at deltagerne i undersøgelsen primært har benyttet sig af egen 

opsparing og den nære familie som finansieringskilde eller efterfølgende af overskuddet reali-

seret gennem virksomhedens drift. Mere etablerede kilder for finansiering som fx realkredit-

institutioner, Vækstfonden, Business Angels, Venture kapital o.l. anvendes næsten ikke. Kun 

bankfinansiering kan mønstre en vis andel på 14,7 %.  

 

Barrierer for vækst og udvikling 
 

 Ovennævnte konklusioner kunne antyde mulige forklaringer på hvorfor små og nystartede virksomhe-

der har så vanskeligt ved efterfølgende at gennemgå en transformation fra små til mellemstore og 

store virksomheder, der realiserer et vækstpotentiale af betydning for samfundet. Det kan bl.a. skyl-

des, det mindre ’set-up´, som en stor grad af egenfinansiering giver mulighed for.  Dertil kommer også 

det ’mind-set’, der synes at ligge til grund for at blive selvstændig, nemlig vægtningen af de familie-

mæssige relationer og ønsket om en højere grad af autonomi i jobbet gennem selvbeskæftigelse. 

Begge dele peger på, at ressourcerne og forudsætningerne for at realisere et større forretningsmæs-

sigt potentiale således næppe er til stede blandt en stor del af deltagerne i det vækstfremmende inku-

bationsforløb.  Dermed kan det nok heller ikke på sigt forventes, at der vil blive skabt en betydelig 

vækst i omsætning og beskæftigelse i de pågældende iværksættervirksomheder.  

I det følgende dokumenteres ovennævnte konklusioner fra undersøgelsen gennem en præsenta-

tion af de vigtigste undersøgelsesresultater. Derudover omtales til sidst i rapporten undersøgel-

sens anvendte metode og teorigrundlag samt en bortfaldsanalyse af undersøgelsens datagrund-

lag.  

  

 

2. Brug af netværk  

Som nystartet virksomhed drøfter mange iværksættere forretningsmæssige spørgsmål og planer 

med en række andre personer. Det gælder såvel i forhold til perioden før selve starten af egen 

virksomhed, under etableringen af virksomheden og efterfølgende i forbindelse med driften af 

virksomheden. Neden for i tabel 2.1 vises resultatet af besvarelsen fra deltagerne i undersøgel-

sen.  
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 Tabel 2.1: Med hvor mange personer har du drøftet start, etablering og 

drift af egen virksomhed.  
  

  

Antal personer 

%-vis fordelt  
          Start        Etablering             Drift  

0  20,4  21,4  9,4  

1 til 3  44,9  51,0  47,9  

4 til 6  18,4  11,2  21,9  

7 til 9  3, 4,1  6,2  

Mere end 10  15,3
 
  12,2  14,6  

I alt (N)  98  98  96  

  

 

Som det fremgår af tabellen stiger antallet af personer som en iværksætter rådgiver sig med i 

startfasen henover etableringsfasen til selve drifts-fasen, således at der relativt set er flere iværk-

sættere i drifts-fasen som anvender sparring fra 4 til 6 eller derover end i de forudgående start- og 

etableringsfaser.  

  

I takt med konsolideringen af virksomheden opstår således en bredere kontaktflade for iværksæt- 

teren, der giver adgang til et mere omfattende netværk, som iværksætteren kan benytte sig af til 

rådgivningsformål og sparring.  

  

Men en ting er antallet af personer som iværksætteren er i kontakt med, noget andet er intensite- 

ten af denne kontakt. Dette fremgår af nedenstående tabel 2.2, der angiver hvor mange timer om 

ugen som iværksætteren har anvendt på at udvikle personlige kontakter til brug for drøftelse af 

for- retningsmæssige spørgsmål (fx vedr. drift og udvikling af virksomheden).  
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Tabel 2.2: Hvor mange timer om ugen har du anvendt i de sidste måneder på at 

udvikle personlige kontakter, hvor du kan drøfte forretningsmæssige spørgsmål (fx 

drift og udvikling)?  
  

  

Antal timer pr. uge  Antal respondenter  %-vis fordeling  

0 timer  10  10,4  

1 til 9 timer  56  58,3  

10 til 15 timer  14  14,6  

16 til 20 timer  9  9,4  

Mere end 20 timer  9  9,4  

I alt (N og %-vis)  96  100,0  

  

  

Som det fremgår af tabel 2.2 er det typiske forbrug i timer pr. uge til etablering af et personligt 

netværk typisk på mellem 1 og 9 timer, idet næsten 60 % af de adspurgte iværksættere angiver 

dette interval, som det typiske.  

  

  

3. Start og drift af egen virksomhed  

Tilstedeværelsen af sociale netværk for personer, der ønsker at starte egen virksomhed, har be- 

tydning fordi de skaber den sociale ramme og opbakning til iværksætteri. Det er derfor interessant 

at undersøge i hvilken udstrækning iværksætterens nærmeste støtter op omkring start af egen 

virksomhed, dvs. hvilken holdning de nærmeste (fx familie og venner) har haft til planerne om 

start af egen virksomhed. Dette fremgår af den følgende tabel 3.1.  
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Tabel 3.1: Hvilken holdning har dine nærmeste (fx familie og venner) haft til dine 

planer om start af egen virksomhed?  
  

Angiv på en skala fra 1=Meget positiv til 

5=Meget negativ holdning hos de nær-

meste  

Antal respondenter  %-vis fordeling  
  

1 = Meget positive  42           43,8  

2 = Delvis positive  33           34,4  

3 = Neutral  14           14,6  

4 = Delvis negative  5            5,2  

5 = Meget negative  2           2,1  

I alt (N og %-vis)  96        100,0  

  

  

Det fremgår af tabel 3.1 at de fleste iværksættere har haft en forholdsvis positiv indstilling blandt 

de nærmeste til planer om start af egen virksomhed, idet næsten 80 % af alle de adspurgte iværk-

sættere angiver enten en meget positiv eller delvis positiv holdning blandt de nærmeste. Det er 

også en indikation på hvor vigtig opbakningen fra det nærmeste sociale miljø er for succes blandt 

iværksættere, og dermed betydningen af at have et socialt netværk, som bakker op omkring ideen 

om iværksætteri.  

  

Men det netværk som iværksættere typisk er en del af består ikke blot af de nærmeste. Der indgår 

også typisk mere professionelle kontakter som fx rådgivere, tidligere kolleger, forretningspartnere 

m.fl. Personer der alle på hver deres måde kan bidrage til at iværksætteren kommer helskindet 

igennem en virksomhedsopstart. Betydningen af de enkelte typer af personer i iværksætterens 

netværk fremgår af nedenstående tabel 3.2.  
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Tabel 3.2: Jeg har diskuteret min virksomhedsopstart med følgende typer 

af personer eller virksomheder, %-vis fordeling  
  

  

Type (stil- 

lingtagen)  
Rådgiver  

(bank, revi-

sor)  

Familie  Kolleger  Forrret-    

ningspart-

ner  

  Person fra 

uformelt 

netværk  

Andet  

  
Meget enig  

  
     14,0  

  
43,0  

  
12,9  

  
28,0  

  
26,9  

  
15,2  

  
Enig  

  
     30,1  

  
41,9  

  
30,1  

  
21,5  

  
40,9  

  
23,9  

Hverken  
enig/eller 

uenig  

  
     17,2  

  
9,7  

  
24,7  

  
18,3  

  
22,6  

  
40,2  

Uenig    
     15,1  

  
2,2  

  
9,7  

  
9,7  

  
4,3  

  
4,3  

Meget 

uenig  
  

     23,7  
  

3,2  
  

22,6  
  

22,6  
  

5,4  
  

17,4  

  
I alt (N)  

  
93  

  
93  

  
93  

  
93  

  
93  

  
93  

  

 

  

Det markante mønster i denne tabel over betydningen af forskellige typer af rådgivning ved virk-

somhedsstart er, at iværksætterens familie er en vigtig bidragyder til rådgivning af iværksætteren, 

idet tæt på 75 % af de adspurgte iværksættere peger på familie som vigtig part i deres netværk. 

Det gælder også for personer fra deres uformelle netværk, hvor 2/3 af de adspurgte iværksættere 

peger på netop denne type af per- soner som vigtige sparringspartner for deres virksomhedsop-

start. De professionelle rådgivere (bank, revisor) har derimod en noget mere tilbagetrukken rolle 

som rådgivere for iværksætterne.  

 

Det interessante er så, om der sker en forskydning i iværksætterens brug af forskellige typer af 

personer og virksomheder som rådgiver og sparringspartner i takt med overgangen fra virksom-

hedsopstart til mere permanent drift af virksomheden. Et billede heraf fremgår af den følgende 

tabel 3.3, hvor de adspurgte iværksættere er blevet bedt om at tilkendegive deres holdning til be-

tydninger af forskellige typer af personer og virksomheder for driften af deres virksomhed.  
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Tabel 3.3: Jeg har diskuteret driften af min virksomhed med følgende typer 

af personer eller virksomheder, %-vis fordeling  
  

  

Type (stil- 

lingtagen)  
Rådgiver  

(bank, revi- 

sor)  

Familie  Kolleger  Forrret- 

ningspartner  
Person fra 

uformelt 

netværk  

Andet  

  
Meget enig  

  
13,5  

  
32,6  

  
14,6  

  
39,3  

  
27,0  

  
12,4  

  
Enig  

  
29,2  

  
38,2  

  
21,3  

  
21,3  

  
34,8  

  
15,7  

Hverken  
enig/eller 

uenig  

  
28,1  

  
19,1  

  
31,5  

  
18,0  

  
23,6  

  
48,3  

Uenig    
7,9  

  
7,9  

  
10,1  

  
4,5  

  
4,5  

  
4,5  

Meget 

uenig  

  
29,2  

  
6,7  

  
25,8  

  
20,2  

  
13,5  

  
20,2  

  
I alt (N)  

  
89  

  
89  

  
89  

  
89  

  
89  

  
89  

  

  

  

Når iværksætteren kommer ind i en mere permanent driftsfase sker der forskydninger i brugen af 

persontyper i netværket, idet familiens betydning reduceres til gengæld får iværksætterens forret- 

ningspartner en mere markant placering som sparringspartner for iværksætteren, idet næsten 40 

% af de adspurgte iværksættere nu angiver at være ”meget enig” i forretningspartners betydning 

for drift af virksomhed sammenlignet med 28 % ved virksomhedsopstart. De professionelle rådgi-

vere som fx bank og revisor har en nogenlunde uændret betydning, hvorimod personer i uformelle 

netværk har en svagt reduceret betydning.  

  

4. Inkubationsforløb og nytteværdi af netværk  

I forbindelse med gennemførelse af inkubationsforløb for små og mellemstore virksomheder med 

under 3 års virke er der foruden en række formelle kompetencegivende aktiviteter om bl.a. stra- 

tegi og forretningsudvikling, vækst og ledelse, innovationsforløb for produktionsvirksomheder mm 

foregået en facilitering af virksomhedsnetværk m.h.p. at fremme en uformel vidensdeling og læring 

blandt de deltagende iværksættere.  

Derfor er der i undersøgelsen sat fokus på at undersøge omfanget og karakteren af relationen mel- 

lem deltagerne i det uformelle netværk ved bl.a. at fokusere på styrke, tillid, videndeling og varig- 
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hed i disse relationer. Resultatet af denne del af undersøgelsen er sammenfattet i de efterfølgende 

tabel 4.1 til 4.4 for op til fem angivne personrelationer.  

  

Tabel 4.1: Fra første dag har der været en tæt kontakt imellem os, dvs. styrke i rela-

tionen mellem deltager og op til 5 andre personer i netværket.  
  

Kategori (stil-

lingtagen)  

Person 1 

i pct. 

Person 2 

i pct. 

Person 3 

i pct. 

Person 4 

i pct. 

Person 5 

i pct. 

  

Meget enig  

  

17,3  

  

7,1  

  

10,8  

  

6,2  

  

11,5  

  

Delvis enig  

  

36,5  

  

33,3  

  

27,0  

  

21,9  

  

19,2  

Hverken  

enig/eller uenig  

  

25,0  

  

31,0  

  

29,7  

  

40,6  

  

38,5  

  

Delvist uenig  

  

3,8  

  

7,1  

  

10,8  

  

3,1  

  

3,8  

  

Meget uenig  

  

17,3  

  

21,4  

  

24,3  

  

28,1  

  

26,9  

  

I alt (n)  

  

52  

  

42  

  

37  

  

32  

  

26  

Andel af sample 
i %  

(N=98)  

  

53,1  

  

42,9  

  

37,8  

  

32,7  

  

26,5  

  

  

Af tabel 4.1 fremgår at styrken i relationen mellem netværksdeltager og øvrige deltagere falder i 

takt med antallet af relationer i netværket forøges, således er det kun 17,9 pct. som erklærer sig 

meget uenig i udsagnet om at der har været en tæt kontakt mellem deltager og Person 1 (primært 

foretrukne), hvorimod det er 26,9 pct. som erklærer sig uenig i dette udsagn, når der er tale om 

Person 5 (mindst foretrukne).  

Derudover kan det bemærkes, at 53,1 pct. af besvarelserne angiver, at der er mindst én relation til 

en anden deltager i inkubationsforløbet.  

Gennem en netværksanalyse af deltagernes besvarelse af spørgeskemaet i undersøgelsen kan der 

udarbejdes en visualisering af det uformelle netværk, der giver et umiddelbart indtryk af netvær-

kets struktur, dvs. deltagerne i det uformelle netværk i inkubationsforløbet og deres indbyrdes re-

lationer målt på følgende fire forskellige dimensioner: styrke, tillid, videndeling og varighed.  
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Nedenstående diagram viser relationer mellem deltagerne i undersøgelsen og styrken af den en-

kelte relation. Relationer hvor værdien af styrken er 5,0 er kendetegnet ved meget stor styrke, og 

relationer hvor værdien af styrken er 1.0 er kendetegnet ved en meget ringe grad af styrke.  

  

  

Diagram 4. 1: Netværksstruktur og styrken i relationer  
  

  

  
  

  

For denne visualisering af netværksstrukturen blandt deltagerne i inkubationsforløbet og de føl-

gende visualiseringer af øvrige dimensioner i netværksstrukturen er det karakteristisk, at bestemte 

netværksdeltagere fungerer som ”stjerner” i netværket, idet forbindelseslinjerne typisk går gen-

nem disse netværksdeltagere i forhold til øvrige deltagere. Fx udgør deltager V19 i ovennævnte et 

typisk eksempel på en sådan ”stjerne”. Det fremgår ligeledes af netværksstrukturen, at der består 

relativt stærke forbindelse mellem de enkelte deltagere, idet værdien for variablen styrke typisk er 

målt til enten 5,0 eller 4,0, hvor 5,0 udgør meget stor enighed i stærke relationer, hvorimod vær-

dien 1,0 udtrykker den laveste form for styrke (meget uenig).  

Dernæst er graden af tillid i det uformelle netværk mellem en deltager og op til fem andre perso- 

ner i netværket undersøgt. Resultatet af denne del af undersøgelsen er sammenfattet i den efter- 

følgende tabel 4.2 for op til fem angivne personrelationer.  
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Tabel 4.2: Jeg har en høj grad af tillid til den anden kursusdeltager i inkubationsfor-

løbet  
  

Kategori (stil-

lingtagen)  

Person 1 

i pct. 

Person 2 

i pct. 

Person 3 

i pct. 

Person 4 

i pct. 

Person 5 

i pct. 

 

Meget enig 

 

32,7 

 

19,0 

 

27,0 

 

12,5 

 

19,2 

 

Delvis enig 

 

19,2 

 

23,8 

 

16,2 

 

18,8 

 

11,5 

Hverken 

enig/eller uenig 

 

32,7 

 

35,7 

 

32,4 

 

40,6 

 

42,3 

 

Delvist uenig 

 

3,8 

 

2,4 

 

0,0 

 

0,0 

 

0,0 

 

Meget uenig 

 

11,5 

 

19,0 

 

24,3 

 

28,1 

 

26,9 

 

I alt (n) 

 

52 

 

42 

 

37 

 

32 

 

26 

Andel af sample 
i % 

(N=98) 

 

53,1 

 

42,9 

 

37,8 

 

32,7 

 

26,5 

  

  

  

Af tabel 4.2 fremgår, at graden af tillid til en anden deltager i netværket som hovedtendens falder, 

når antallet af relationer stiger, således erklærer 32,7 pct. af dem der har besvaret spørgsmålet sig 

meget enig i høj grad af tillid til Person 1 (primær relation), mens denne andel falder til 19,2 pct., 

når det er relationen til Person 5 (mindst foretrukne). Tilsvarende stiger andelen af respondenter, 

som erklærer sig meget uenig i udsagn om høj grad af tillid, når antallet af relationer forøges.  

  

Nedenstående figur (Diagram 4.2) viser graden af tillid blandt deltagerne i undersøgelsen af bru-

gen af netværk blandt iværksættere i inkubationsforløbet. I figuren udgør værdien 5,0 en meget 

stor grad af tillid, hvorimod værdien 1,0 udgør en meget ringe grad af tillid til en anden i netvær-

ket.  
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Diagram 4.2:  Tillid i relationer i netværksstrukturen  
  
  

  
  

  

  

Igen er der også her tale om relativt høje værdier for graden af tillid mellem deltagerne i netvær-

ket.  

  

Endvidere er omfanget af videndeling i det uformelle netværk mellem en deltager og op til fem an-

dre personer i netværket undersøgt. Resultatet af denne del af undersøgelsen er sammenfattet i 

den efterfølgende tabel 4.3 for op til fem angivne personrelationer.  
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Tabel 4.3: Vi deler gensidigt al viden om hinandens virksomheder (Videndeling).  
  

Kategori  

(stillingtagen)  

Person 1 

i pct. 

Person 2 

i pct. 

Person 3 

i pct. 

Person 4 

i pct. 

Person 5 

i pct. 

 

Meget enig 

  

17,6  

  

16,7  

  

21,6  

  

6,5  

  

12,0  

 

Delvis enig 

  

25,5  

  

16,7  

  

21,6  

  

25,8  

  

12,0  

Hverken 

enig/eller uenig 

  

33,3  

  

38,1  

  

32,4  

  

38,7  

  

48,0  

 

Delvist uenig 

  

7,8  

  

7,1  

  

0,0  

  

0,0  

  

0,0  

 

Meget uenig 

  

15,7  

  

23,8  

  

24,3  

  

29,0  

  

28,0  

 

I alt (n) 

  

51  

  

42  

  

37  

  

31  

  

25  

Andel af sample 
i % 

(N=98) 

  

52,0  

  

42,9  

  

37,8  

  

31,6  

  

25,5  

  

  

Af tabel 4.3 fremgår, at videndelingen med en anden deltager i netværket som hovedtendens fal-

der, når antallet af relationer stiger, således erklærer 17,6 pct. af dem der har besvaret spørgsmå-

let sig meget enig i videndeling med Person 1 (primær relation), mens denne andel falder til 12,0 

pct., når det gælder relationen til Person 5 (mindst foretrukne). Tilsvarende stiger andelen af re-

spondenter, som erklærer sig meget uenig i udsagn om videndeling, når antallet af relationer for-

øges. Men svarmønsteret er ikke så tydeligt, som tilfældet var for fx styrke og tillid i relationer.  

  

En visualisering af videndelingen blandt virksomhederne i det uformelle netværk af deltagere i in-

kubationsforløbet, der har besvaret spørgeskemaet, er vist i Diagram 4.3.  
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Diagram 4.3: Videndeling (gensidigt) i netværksstrukturen  
  

  

  
  

  

Som det også fremgik af Diagram 4.1 udgør iværksætteren V19 en ”stjerne” i netværksstrukturen, 

også når det gælder videndeling, jf. ovenstående Diagram 4.3. Der er ligeledes høje værdier for vi-

dendelingen (gensidigt) i netværksstrukturen, som tilfældet var for styrke og tillid i relationer. 

 

Endelig er spørgsmålet om forventningen til varighed af relationer i det uformelle netværk mellem 

en deltager og op til fem andre personer i netværket efter afslutningen af inkubationsforløbet un-

dersøgt. Resultatet af denne del af undersøgelsen er sammenfattet i den efterfølgende tabel 4.4 

for op til fem angivne personrelationer.  
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Tabel 4.4: Der består også en relation til den anden person efter kurset (Varighed).  
  

Kategori (stilling-

tagen) 

Person 1 

i pct. 

Person 2 

i pct. 

Person 3 

i pct. 

Person 4 

i pct. 

Person 5 

i pct. 

  

Meget enig  

  

13,7  

  

9,5  

  

8,6  

  

3,2  

  

4,0  

  

Delvis enig  

  

35,3  

  

31,0  

  

25,7  

  

16,1  

  

16,0  

Hverken enig/el-

ler uenig  

  

29,4  

  

35,7  

  

40,0  

  

41,9  

  

48,0  

Delvist uenig  
  

7,8  

  

4,8  

  

2,9  

  

6,5  

  

4,0  

  

Meget uenig  

  

13,7  

  

19,0  

  

22,9  

  

32,3  

  

28,0  

  

I alt (n)  

  

51  

  

42  

  

37  

  

31  

  

25  

Andel af sample 

i % (N=98)  

  

52,0  

  

42,9  

  

37,8  

  

31,6  

  

25,5  

  

  

  

Af tabel 4.4 fremgår, at varigheden af relationer en anden deltager i netværket som hovedtendens 

er relativt svag og falder, når antallet af relationer stiger, således erklærer 13,7 pct. af dem der har 

besvaret spørgsmålet sig meget enig i varighed i relationer til Person 1 (primær relation) efter endt 

kursus, mens denne andel falder til 4,0 pct., når det er relationen til Person 5 (mindst foretrukne). 

Tilsvarende stiger andelen af respondenter, som erklærer sig meget uenig i udsagn om varighed i 

relationer efter endt kursusdeltagelse, når antallet af relationer forøges.  

  

Nedenstående Diagram 4.4 giver på linje med øvrige undersøgte dimensioner i det uformelle net-

værk en visualisering af deltagernes forventninger til dimensionen varighed i de etablerede ufor-

melle relationer i netværket efter afslutningen af inkubationsforløbet. Der er generelt set høje for-

ventninger til varigheden på linje med de øvrige undersøgte dimensioner i netværket som styrke, 

tillid og videndeling, men også forholdsvist flere respondenter, der tilkendegiver lavere forventnin-

ger til varigheden af relationer i det uformelle netværk efter afslutningen af inkubationsforløbet. 

Dette indtryk bekræftes ligeledes gennem en sammenligning af deltagernes besvarelser af spørge-

skemaet i undersøgelsen vist i de foregående tabeller 4.1 til 4.4.   
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Det rejser spørgsmålet om den mere langsigtede effekt for iværksætterne af deltagelse i inkubati-

onsforløbet og især det uformelle netværk etableret i tilknytning til det formelle inkubationsfor-

løb, og peger dermed på et eventuelt behov for mere vedvarende at støtte op omkring netværks-

deltagelsen.     

  

  

  

Diagram 4.4: Varighed af netværk (gensidigt)  
  
  

  
  

  

Den samlede effekt af deltagelse i det uformelle netværk i tilknytning til det gennemførte inkubati-

onsforløb er ligeledes blevet undersøgt. Resultatet af denne del af undersøgelsen er sammenfattet 

i det efterfølgende diagram 4.5.  
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Diagram 4.5: Samlet set hvad har effekten været af at deltage i et uformelt netværk 

i inkubationsforløbet (stillingtagen til udsagn om effekten af deltagelse i netværk).  

 

  

Det er markant at deltagelse i det uformelle netværk i tilknytning til inkubationsforløbet først og 

fremmest har givet større viden og indsigt i andre iværksætteres virksomhedsdrift og -udvikling, en 

større tiltro til egne kræfter og evner (motivation), nye ideer til forretningsudvikling og en for- bed-

ret implementering af viden erhvervet på kurser i inkubationsforløbet. Derimod er det mere be-

grænset hvad effekten i økonomiske termer har været for deltagerne, idet hverken øget omsæt- 

ning eller bedre indtjening er noget som deltagerne udtrykker tilslutning til.  

  

  

5. Uddannelse og baggrund  
  

I dette afsnit redegøres der for diverse karakteristika hos iværksættere, såsom køn, ægteskabelig 

status, uddannelsesmæssig baggrund, forældres baggrund, opvækst kommune o.l. Responden-

terne er rimeligt ligeligt fordelt på køn med en lille overvægt af mænd. Således er der 52,5 % 

mænd mod 47,5 % kvinder, der har deltaget i et inkubationsforløb for deres SMV. De 52,5 % svarer 

til 42 mænd mod 38 kvinder (n=80). Der endvidere en klar tendens til, at iværksættere er gift frem-

for singler, idet 55 % var gift (svarende til 44 respondenter, N=80), 21,2 % (17 respondenter) var 

samboende og 23,8 % (19 respondenter) var singler. Dette mønster hænger også godt sammen 

med omfanget af oplevet vigtighed og sparring med familien i forbindelse med opstart og drift af 

virksomheden.     Iværksætternes uddannelsesniveau fremgår af tabel 5.1 nedenfor.     

  



22 

 

Tabel 5.1: Uddannelsesmæssig baggrund  
  

  Antal respondenter  Procentvis fordeling  

Grundskole  0  0,0  

Gymnasial uddannelse  5  6,2  

Erhvervsuddannelse  13  16,2  

Kort videregående uddannelse  13  16,2  

Mellemlang videregående uddan-

nelse  

25  31,2  

Lang videregående uddannelse  22  27,5  

Andet  2  2,5  

I alt og procentvis fordeling (N=80)  80  100,0   

  

  

Det ses ud fra tabel 5.1 at iværksætterne er ganske veluddannede (ca. 6 ud af 10), da de besidder 

en mellemlang eller lang videregående uddannelse. Således er der tale om et solidt teoretisk fun-

dament blandt iværksættere af SM virksomheder. Med den nuværende positive beskæftigelsessi-

tuation kombineret med et højt uddannelsesniveau, tyder intet på at opstart af virksomhed skyl-

des mangel på andre og bedre erhvervsmuligheder. Vi kan ikke på baggrund af denne undersø-

gelse konkludere noget om årsager til opstart eller for den sags skyld lukning af virksomhed. Dette 

er dog interessant af hensyn til fx at kunne yde den mest effektive støtte til iværksættere, hvorfor 

det vil være naturligt at undersøge dette nærmere i en efterfølgende kvalitativ undersøgelse.    

  

Den overvejende del nemlig 59,5 % af iværksætterne er opvokset i region Sjælland, hvilket ikke er 

overraskende. Der er således tale om en lokal forankring af iværksættervirksomheden. Se tabel 5.2 

nedenfor for et mere specificeret billede.   
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Tabel 5.2: Opvækst (regioner)  
 

Regioner  Antal respondenter  Procentvis fordeling  

Hovedstaden (og Bornholm)  12  15,2  

Sjælland (og Lolland-Falster)  47  59,5  

Fyn og Sydjylland  8  10,1  

Midtjylland  4  5,1  

Nordjylland  5  6,3  

Andet (uden for DK)  3  3,8  

I alt og procentvis fordeling (N=79)  79  100,0   

  

 

Der er endvidere en tendens til at iværksætterne er påvirket af deres forældres beskæftigelses-

mæssige baggrund. Denne tendens er også fundet i tidligere undersøgelser blandt andet undersø-

gelse foretaget af forskere ved Københavns universitet i 2013. Mere specifikt, var 20,3 % af fæd-

rene og 13,9 % af mødrene til iværksætterne selvstændige. Tabel 5.3 nedenfor giver et mere detal-

jeret billede heraf.  
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Tabel 5.3: Forældres socialøkonomiske status  
 

Beskæftigelse:  Antal respon-

denter  

Procentvis forde-

ling (Far)  

Antal respon-

denter  

Procentvis forde-

ling (Mor)  

Selvstændig  16  20,3  11  13,9  

Medarbejdende 

ægtefælle  
1  1,3  7  8,9  

Topleder  6  7,1  2  2,5  

Lønmodtager på 

højeste niveau  
10  12,7  1  1,3  

Lønmodtager på 

mellemste niveau  
27  34,2  20  25,3  

Lønmodtager på 

grundniveau  
15  19,0  23  29,1  

Andre lønmodta-

gere  
1  1,3  2  2,5  

Uden for erhverv  3  3,8  13  16,5  

I alt og procentvis 

fordeling (N=158)  
79  100,0  79  100,0   

  

  

  

6. Virksomhedens ejerforhold og selskabsform  
  

Langt den overvejende andel, nemlig 54,4 % af iværksætterne ejer deres selskab personligt. Dette 

er forventeligt på grund af virksomhedernes størrelse og alder. Virksomhederne er nyetablerede 

og karakteriseret ved at være små - vel nærmest mikro-virksomheder - fremfor mellemstore virk-

somheder. Således forefindes selskabsformen aktieselskab, som blandt andet er kendetegnet ved 

et kapitalkrav på 500.000 kr., kun i 1,2 % af tilfældene. Mønstret der fremgår af resultaterne pas-

ser også fint med statistik der viser, at kun ganske få små virksomheder lykkedes med transforma-

tionen til en stor virksomhed. Det er også interessant at påpege, at den relativt nye selskabsform 

IVS (iværksætterselskab) har en andel på 15,2 %, hvilket indikerer at denne selskabsform hurtigt 

har opnået en del succes på trods af nogle af de forventede ulemper med et kapitalkrav på 1 kr. 

kunne afstedkomme i opstartsfasen. Tabel 6.1 nedenfor giver et mere detaljeret indblik heri.  
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Tabel 6.1: Selskabsform  

 

Selskabsform  Antal respondenter  Procentvis fordeling  

Personligt ejet  43  54,4  

Partnerskab  0  0,0  

Anpartsselskab  16  20,3  

Aktieselskab  1  1,2  

IVS (iværksætterselskab)  12  15,2  

Andet  7  8,9  

I alt og procentvis fordeling (N=79)  79  100,0  

  

  

7. Virksomhedens økonomiske udvikling  
  

Over halvdelen mere specifikt 54,4 % af iværksætterne indikerer, at de har oplevet en positiv ud-

vikling i virksomhedens økonomiske aktivitet. Således har der være en stigning i omsætningen, 

bruttoavance og i årets resultat. Sidstnævnte er særligt positivt, da man kunne forvente at sti-

gende omsætning godt kunne blive spist op af diverse omkostninger i en etablerings- og ekspansi-

onsfase. Det skal ligeledes bemærkes, at en stigende omsætning også kan forventes, da man jo 

starter fra et lavt udgangspunkt, som nystartet virksomhed.  

  

Derudover har omkring 39,7 % af iværksætterne indikeret, at omsætning, bruttoavancen samt 

årets resultat har ligget på et konstant niveau. Dette kunne tyde på, at de har problemer med at 

ekspandere, hvorved der fx ikke skabes yderligere beskæftigelse. Her kunne det være relevant 

med særskilt støtte og hjælp til mindre virksomheder i forhold til at skabe vækst. Endelig har en 

mindre andel af iværksætterne, nemlig 7,4 % svaret, at de har oplevet et faldende aktivitetsniveau.    

  

Med hensyn til iværksætternes forventninger til den fremtidige aktivitetsudvikling ser det dog an-

derledes positivt ud. Her forventer knapt 80 % af iværksætterne en stigning i såvel omsætningen, 

bruttoavancen og årets resultat. Dette resultat vedrørende forventninger til virksomhedernes 

fremtidige økonomiske udvikling er mere positivt end et tilsvarende resultat for virksomhederne 

generelt i hele regionen Sjælland (Center for Vækstanalyse, 2015).   
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8. Finansiering af virksomheden  
  

Finansiering af nystartede virksomheder er et ofte diskuteret emne i den offentlige debat. Der ar-

gumenteres typisk for, at dette er et underprioriteret område som har store konsekvenser for så-

vel iværksætterne som for samfundet som helhed. I denne undersøgelse tegner der sig dog et lidt 

andet mønster. Således er 51.5 % af iværksætterne fordelt på svarkategorien meget og delvist 

enige i, at det har været nemt at finansiere opstarten af deres virksomhed. Kun 11,4 % af respon-

denter fandt det meget svært. Det sammen mønster gør sig gældende for så vidt angår finansie-

ring af den løbende drift, hvor 50,0 % er meget eller delvist enige i, at det har været nemt at skaffe 

finansiering til driften af deres nystartede virksomhed. Finansieringen af driften opleves som ha-

vende høj betydning for 55,7 % af iværksætterne, hvorimod 34,3 % er neutrale for så vidt angår 

dette udsagn. Der er dog også en vis bekymring at spore vedrørende driften, hvor 44,8 % er helt 

eller delvist enige i, at de bekymrer sig om finansieringen af deres virksomhed. Tabel 8.1 giver et 

mere detaljeret indblik i svarfordelingerne.   

  

Vi ved at det er de færreste nyetablerede virksomheder, der overlever på lidt længere sigt, samt at 

det videre er et forsvindende lille antal virksomheder, der rent faktisk bliver til store virksomheder. 

Man kan så stille spørgsmålet, hvorfor der findes et ret positivt mønster for så vidt angår finansie-

ringen af opstarten og driften af de nyetablerede virksomheder, når der tilsyneladende ikke er pro-

blemer med finansieringen? At alt måske ikke er så positivt vedrørende finansieringen redegøres 

der for i det følgende.  

  

  

Tabel 8.1: Erfaringer med finansiering af din virksomhed  
 

Erfaringer  Det har været 

nemt at finan-

siere opstarten  

 Det har været 

nemt at finan-

siere driften  

Finansieringen af 
den forsatte drift  
har højeste prio-

ritet  

Jeg bekymrer 

mig meget om fi-

nansieringen  

 (Procentvis fordeling og i absolutte tal i parentes) 

Meget enig  28,6 (20)   
22,9 (16)  30,0 (21)  15,9 (11)  

Enig  22,9 (16)   
27,1 (19)  25,7 (18)  28,9 (20)  

Hverken enig/el-

ler uenig  
30,0 (21)  

 
30,0 (21)  34,3 (24)  30,4 (21)  

Uenig  7,1 (5)   10,0 (7)  4,3 (3)  5,8 (4)  

Meget uenig  11,4 (8)   10,0 (7)  5,7 (4)  18,8 (13)  

I alt, i % og (N)  100,0 (70)   
100,0 (70)  100,0 (70)  100,0 (69)  
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Udover erfaringer med finansiering af opstarten og driften af den nyetablerede virksomhed blev 

der også fokuseret på finansieringskilder, herunder typer og antal. Den indsigt der udsprang af 

denne fokusering kan til dels forklare det lidt uventede mønster omkring omfanget af positive fi-

nansieringserfaringer, der blev identificeret ovenfor.  

  

Resultaterne viser nemlig, at langt den overvejende del af finansiering til opstart og drift af virk-

somheden kommer fra egen opsparing samt den nære familie. Således er der 63,2 % der nævner 

at finansieringen udgøres af egen opsparing, og 95,6 % nævner at de har mellem ingen (nul) og 2 

kilder til deres finansiering. Endvidere kommer en væsentlig del af finansieringen efter etablerin-

gen via det overskud virksomheden har realiseret. Sidstnævnte indikerer således, at iværksættere 

ikke i særlig høj grad trækker kapital ud af virksomheden i form af udbytter, men geninvestere 

overskuddet i virksomhedens fortsatte udvikling. Mere etablerede former for finansieringskilder, 

fx realkreditinstitut, vækstfonden, business Angels, venture kapital o.l. anvendes næsten ikke. Kun 

bankfinansiering kan mønstre en vis andel, mere præcist 14,7 %. Tabel 8.2 nedenfor giver et mere 

samlet indblik.  

  

Ovennævnte billede kan meget vel være en af de forklarende årsager til, at små virksomheder har 

så vanskeligt ved, at transformere sig til store virksomheder med alle de positive samfundsmæs-

sige konsekvenser det indebærer. Mere specifikt, at man har et stort ønske om at blive selvstæn-

dig fx grundet traditionen og den familiemæssige baggrund, som resultaterne også viser. Man er 

klar over, at man ikke i særligt omfang kan forvente nogen ekstern finansiering, hvorfor man selv 

sparer op samt trækker på den nærmeste familie. Dette betyder også, at man starter med et me-

get mindre set-up, færre typer og omfang af ressourcer, hvorfor forudsætningerne for realisering 

af et muligt forretningsmæssigt potentiale kun er til stede i et begrænset omfang.     

  

Tabel 8.2: Kilder til finansiering af opstart og drift af virksomhed  
 

  Antal respondenter  Procentvis fordeling  

Bank  10  14,7  

Realkreditinstitut  0  0,0  

Egenkapitalfinansiering  18  26,5  

Business Angels  0  0,0  

Venture kapital  0  0,0  

Crowdfunding  2  2,9  

Egen opsparing  43  63,2  

Lån hos nærmeste familie uden sikkerhed  8  11,8  

Lån hos fjernere slægtning uden sikkerhed  1  1,5  

Andet  14  20,6  

I alt og procentvis fordeling  96  100.0  
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9. Om undersøgelsen – metode og bortfaldsanalyse  

Gennem midler fra Socialfonden i EU er der i region Vestsjælland igangsat et inkubationsforløb for 

små og mellemstore virksomheder med under 3 års virke, der har omfattet en række kompetence-

givende aktiviteter med mellemliggende milepælsopfølgninger. Inkubationsforløbet, der i sin fulde 

længe har haft en varighed på 1 – 1,5 år for virksomhederne, har bl.a. omfattet følgende kompe-

tenceudviklende indholdselementer:  

• Workshops i forretningsudvikling  

• Vækstiværksætteruddannelse med et overbyggende ledelsesmodul  

• Milepælssamtaler med projektleder/delprojektleder  

• Innovationsforløb for produktionsvirksomheder 

• Mentorforløb/Advisory Board  

Alle dele af inkubationsforløbet er baseret på praktisk anvendelige værktøjer, forpligtende opfølg-

ning og milepæle som hver sær understøtter projektets målsætning om at bidrage til virksomhe-

dens vækst og overlevelse.  

Udover ovennævnte formelle projektaktiviteter har projektledelsen og de daglige ledere på projek-

tet løbende faciliteret de faglige og sociale netværk, der er opstået blandt iværksætterne, som har 

deltaget i projektet.  

Nærværende undersøgelsesprojekt har således haft til formål at undersøge den uformelle videns-

deling og læring, der er foregået mellem deltagerne i inkubationsforløbet i ovennævnte sociale 

netværk. Dertil kommer en undersøgelse af en række forhold af betydning for iværksætternes 

virksomhedsetablering og -udvikling.  

Det er derfor ikke en undersøgelse af den formelle del af inkubationsforløbet, men en undersø-

gelse af hvad der spontant opstår af interaktion og vidensdeling mellem de deltagende iværksæt-

tere, og som ikke umiddelbart kan henføres til de planlagte kompetenceudviklende indholdsele-

menter.  

Antagelsen i undersøgelsen har været, at der foregår megen uformel vidensdeling og læring mel-

lem deltagerne i et formelt uddannelsesforløb, som ikke umiddelbart gøres til genstand for den 

planlagte kompetenceudviklingsaktivitet, men som repræsenterer en vigtig læringsdel for delta-

gerne i uddannelsesforløbet.  

Undersøgelsesprojektet fokuserer derfor på de erfaringer de deltagende iværksættere har erhver-

vet sig i det gennemførte inkubationsforløb med uformel vidensdeling og læring. Det bygger bl.a. 

på anvendelse af Social Netværksanalyse (SNA) og viden fra entreprenørskabsforskningen i øvrigt 

samt en forventning om at der med undersøgelsen kan indhøstes erfaringer og produceres analy-

seresultater, der også har interesse for en bredere kreds end de deltagende iværksættere, samti-

digt med at undersøgelsens resultater naturligvis også har relevans for Væksthus Sjællands evalue-

ring af det samlede Inkubationsforløb for iværksættere.  

Vidensdeling og læring blandt små- og mellemstore virksomheder i uformelle sociale netværk har 

gennem andre undersøgelser, se nedenfor, vist sig at have stor betydning for deres muligheder for 
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at innovere og overvinde barrierer for vækst og udvikling. En social netværksanalyse vil således 

kunne bidrage til at identificere omfanget og tilstedeværelsen af interaktion mellem en gruppe af 

iværksættere, samt hvilken type af vidensdeling og læring, der især er nyttig for den enkelte iværk-

sætter.  

Denne indsigt har dermed også betydning for myndigheder og beslutningstagere, når der fremover 

skal planlægges og besluttes nye vækst- og udviklingsaktiviteter i forhold til gruppen af små- og 

mellemstore virksomheder – herunder start ups og iværksættere.  

Undersøgelsesprojektet bygger som nævnt på brugen af Social Netværksanalyse (SNA) i relation til 

gruppen af iværksættervirksomheder på godt 300, der i varierende omfang har deltaget i det gen-

nemførte inkubationsforløb i Væksthus Sjælland. Nogle af disse virksomheder er således etableret 

relativt kort tid (få dage eller måneder) inden de indgik som respondenter i spørgeskemaundersø-

gelsen, og nogle har deltaget i under én måned i selve inkubationsforløbet mens andre i 2 år. Der 

er således tale om en ganske stor spredning i erfaringsgrundlaget blandt deltagerne i undersøgel-

sen.  

Inden for entreprenørskabsforskningen er det endvidere et etableret empirisk fund, at iværksætte-

res deltagelse i sociale netværk påvirker deres muligheder for erhvervsmæssig succes gennem at 

give dem adgang til forskellige typer af ressourcer (Jenssen & Koenig 2002). Det er ligeledes opfat-

telsen i entreprenørskabsforskningen, at styrken af iværksætterens relationer til andre i netværket 

har betydning for hvilke ressourcer denne får adgang til. Ifølge Kanter (1983) kan ressourcer opde-

les i tre brede områder: 1) information og viden, 2) motivationsmæssige og 3) materielle ressour-

cer. 

Især adgang til ’information og viden’ anses som kritisk for nyetablerede iværksættere, idet start af 

iværksættervirksomhed kan ”be viewed as a process of learning, of overcoming the liabilities of 

newness tough information acquisition” (Cooper et al 1995 p. 108). Derudover har litteraturen 

især fokuseret på betydningen af ´’weak ties’ (Granovetter 1973) for iværksætteres adgang til in-

formation og viden, således at ’weak ties’ ofte giver større adgang til information og viden end 

’strong ties’, der ofte fører til konformitet.  

Derimod giver ’strong ties’ ofte bedre adgang til at blive motiveret af andre og adgang til finan-

sielle ressourcer. Iværksætterens svage henholdsvis stærke bånd til andre i et socialt netværk an-

tages således at have en positiv effekt for nystartede iværksættere, fordi de tilsammen giver infor-

mation, motivation og finansielle ressourcer (Aldrich & Zimmer 1986).  

I dette undersøgelsesprojekt undersøges deltagerens relationer og bånd – herunder erfaringer 

med at opnå adgang til information og viden - til andre deltagere i det sociale netværk etableret i 

tilknytning til inkubationsforløbet ved hjælp af en survey blandt deltagerne i inkubationsforløbets 

forskellige kursushold.  

Surveymetoden er baseret på distribution af et spørgeskema til alle kursusdeltagerne med en 

række spørgsmål og svarmuligheder, der alle fokuserer på omfanget (styrken) og karakteren (ind-

holdet) af interaktionen mellem medlemmerne af ovennævnte sociale netværk. Survey´en er gen-

nemført som en online- spørgeskemaundersøgelse i uge 49 og 50, hvor deltagerne – 284 i alt - har 

modtaget en mail med adgang til spørgeskemaet i SurveyXact. Besvarelserne af spørgeskemaet er 
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behandlet efterfølgende i bl.a. analyseprogrammet UCINET, der er udviklet særskilt til social net-

værksanalyse.  

Undersøgelsesresultaterne er i første omgang dokumenteret i nærværende rapport til Væksthus 

Sjælland og deltagerne i undersøgelsen. Rapporten indeholder en gennemgang af de vigtigste em-

piriske fund fra selve spørgeskemaundersøgelsen.  

Undersøgelsesprojektet er gennemført af Institut for Samfundsvidenskab og Erhverv ved Roskilde 

Universitet som led i partnerskabsaftalen mellem Væksthus Vestsjælland og Roskilde Universitet. 

Projektleder på undersøgelsen – herunder netværksanalysen – har været lektor Jørn Kjølseth Møl-

ler, forskningsgruppen ISO (Innovation i Service og Oplevelsesvirksomhed), Institut for Samfundsvi-

denskab og Erhverv ved Roskilde Universitet. Derudover har lektor Niels Nolsøe Grünbaum ligele-

des fra forskningsgruppen ISO på Roskilde Universitet deltaget i undersøgelsen. Endelig har eks-

tern lektor Hans Beck, Roskilde Universitet, indgået med faglige råd og sparring i forbindelse med 

selve undersøgelsesprojektets gennemførelse.  

Undersøgelsen er afviklet over en periode fra august 2016 til og med december 2016 (årsskiftet 

2016/2017), og der er indgået følgende faser i undersøgelsesprojektet:  

  

 

Tabel 9.1: Undersøgelsesprojektets projektplan (og -forløb).  
  

Faser: Opgaver: Tidsplan (2016): 

Udarbejdelse af spørgeskema, plan-

lægning af survey.  

Konstruktion og validering af spørgs-

mål og svarmuligheder. Etablering af 

spørgeskema og adgang til Sur-

veyXact.  

  

  

August – Oktober  

Forberedelse og praktisk tilrettelæg-

gelse af survey.  

Indtastning af spørgeskema i Sur-

veyXact og implementering af re-

spondent base.  

  

November 

Gennemførelse af survey som en on-

linebaseret spørgeskemaundersø-

gelse.  

Udsendelse af mail til kursus- delta-

gere og rykkere på manglende besva-

relse.  

  

December 

Databehandling og analyse af ind-

komne svar.  

Behandling af undersøgelsesresulta-

ter og organisering af data til senere 

analyseformål i UCINET samt en op-

følgende analyse.  

  

  

December  

Dokumentation og skrivning af rap-

port over undersøgelsesresultater.  

Dokumentation af empiriske fund og 

rapportering af resultater og konklu-

sioner.  

  

December 

Samlet projektforløb (Se ovenfor) August – December 
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Som led i undersøgelsen er der gennemført en bortfaldsanalyse på de indkomne besvarelser ved 

den gennemførte survey i Uge 49 og 50. Den viser, at der samlet set er udsendt et online-spørge- 

skema til 304 respondenter, der udgør den gruppe som er registreret hos Væksthus Sjælland som 

deltagere i inkubationsforløbet de seneste 3 år. Heraf er der modtaget 20 returmails, således at 

det faktiske antal deltagere i undersøgelsen har været 284. 

 

I alt har 98 af ovennævnte gruppe besvaret spørgeskemaet. Det giver en svarprocent på 34,5 pct., 

hvilket må siges at være tilfredsstillende, idet online-undersøgelser normalt ligger på en svarpro- 

cent på mellem 30 – 40 pct.  

 

I forhold til besvarelsen af selve spørgeskemaet har 68 respondenter ud af de ovennævnte 98 gen-

nemført besvarelsen af hele spørgeskemaet, hvorimod 30 respondenter har besvaret spørgeske-

maet delvist. Der er således tale om et delvist bortfald på enkelte spørgsmål i undersøgelsen. Det 

er typisk på spørgsmål, hvor det ikke har været påkrævet at respondenterne besvarede alle 

spørgsmål (fx relationer op til fem andre i uformelt netværk) eller valgmuligheder i et spørgsmål 

(fx medlemskab af forskellige typer af foreninger).  

 

Det er således den samlede vurdering af bortfaldet, at der ikke systemisk er foregået et bortfald, 

som har påvirket undersøgelsesresultaterne i en bestemt og ensidig retning eller at bestemte 

grupper af respondenter systematisk har undladt helt eller delvist at besvare spørgeskemaet.  
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