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Yrittajyyden keskeinen taito -
taito luoda liiketoiminta-
mahdollisuuksia

ABSTRAKTI

rittdjyystutkimus on mddritellyt viimeisen kymmenen vuoden aikana itselleen yhdeksi kes-

keiseksi tutkimuskohteeksi litketoimintamahdollisuuden havaitsemisen ja hyédyntimisen. Tut-

kimus tastd on kuitenkin hyvin hajanaista ja empiiristd tutkimusta on hyvin vdhan. Tamé tut-
kimus tutkii empiirisesti yrittdjdn intellektuaalisen pddoman, sosiaalisen pddoman, ympdristén dy-
naamisuuden, liiketoimintamahdollisuuden havaitsemiseen liittyvén kdyttdytymisen seka yrityksen me-
nestymisen valisid suhteita. Keskeinen havainto tutkimuksessa on se, ettd ty6é ennen yrityksen perus-
tamista liiketoimintamahdollisuuden havaitsemiseksi vaikuttaa voimakkaasti nuoren yrityksen menesty-
miseen. Keskeisid tekijoiti menestymisen luomisessa ovat proaktiivinen ldhitulevaisuuden tulkinta,
markkinakentdn tuntemus sekd tiedon kerddminen ja keskustelut sosiaalisen yhteisén kanssa. Yrittdja
kayttdd moninaisesti omaa osaamistaan tulkitakseen yhdessd muiden kanssa ympdriston dynamiikan
vaikutuksia liiketoiminnan kehitykseen.

1. Johdanto

"Mitd se yrittdjyys oikein on, josta nykydan pu-

ta se on kuitenkin vasta kehittymisen alussa. Sil-

|a alkaa olla olemassa oma kohtuullisen selkea

hutaan paljon”? Tahan kysymykseen tormaa
usein eikd sille ole tyhjentdvaa vastausta. Yrit-
tdjyys tutkimusalana on nuori eikd voida oikein
puhua tieteen alasta — ainakaan vield. Yrittdjyys
ei ehkd endd ole syntymdssa tieteenalana, mut-

tutkimuskohde, joka on varmaankin ensimmai-
nen vaatimus, jos puhutaan omasta tieteenalas-
ta. Voidaan esittdd hiukan provosoivasti, ettd
eihdn siind mennyt kuin 271 vuotta (Cantillon-
han esitti 1732 maaritelman yrittdjyydestd, jota

VESA PUHAKKA, Professor (acting), University of Oulu, Department of Information Processing Science

¢ e-mail: vpuhakka@tol.oulu.fi

545



546

DISCUSSION

pidetddn yleisesti laht6laukauksena yrittdjyys-
tutkimukselle) (ks. Cantillon 1964). Ehka seuraa-
van 271 vuoden aikana saadaan jo jotakin ai-
kaan, kun ndin sukkelasti paastiin kasitteesta
selville.

Tutkimuskohteesta ja yrittdjyyden kasit-
teestd ei toki vieldkdan olla yhtd mieltd, mutta
voidaan esittad, ettd tutkimuskohteesta ollaan jo
yleisemmin samaa mieltd. Mutta ehka yrittdjyy-
den tutkimuskohteena pitdisikin pysyad kehitty-
misen alussa, silld yrittdjyys kasitteend on en-
nen kaikkea aloittamista ja uuden luomista —
tulemista johonkin ”ei valmiiseen” ja tarttumis-
ta johonkin "ei olemassa olevaan” (ks. Hjorth
2003). Se on liiketoiminnan alkupééssa tapah-
tuvaa uuden liiketoiminnan havaitsemista ja
organisointia monen mielestd (esim. Kirzner
1979, 1981), mutta ei valttamatta uuden yrityk-
sen perustamista, vaan myds olemassa olevan
litketoiminnan uudistamista ja uudelleen suun-
taamista, eikd ainakaan pienen yrityksen johta-
mista, miten se on ymmadrretty liiankin kauan,
vaikkakin ylld esitetty realisoituu usein pienina
yrityksina.

Jotkut ovat esittaneet uuden liiketoimin-
nan synnyttamisen keskeisen osan olevan liike-
toimintamahdollisuuden havaitsemisen (esim.
Christensen, Madsen ja Peterson 1994; Tim-
mons ja Muzyka 1994; Hills 1995; Sigrist
1999). Ovatpa jotkut jopa esittdneet, ettd yrit-
tdjyys on nimenomaan liiketoimintamahdolli-
suuden havaitsemista, tai ainakin olevan sen
ytimen (Shane ja Venkataraman 2000). Tdssa ei
olla kovinkaan kaukana ndista ajatuksista. Yrit-
tdjyyteen voidaan liittdd monia muitakin toimia
ja kdytdnnon yrityksen “pyorittamisessa” siihen
toki kuuluu monia asioita, mutta tissa esitetian
silti, ettd keskeisimmat ytimet yrittdjyydessa liit-
tyvat liiketoimintamahdollisuuden havaitsemi-
seen ja liiketoimintamahdollisuuden organisoi-

miseen uudeksi liiketoiminnaksi ja sen tuomi-
seen markkinoille. Tdssd keskitytddn toiseen
ndistd eli liiketoimintamahdollisuuden havaitse-

miseen.

2. Teoriataustaa
Liiketoimintamahdollisuuden havaitseminen on
herdttanyt yrittdjyyden tutkijoiden joukossa aika
paljonkin keskustelua jo jonkin ajan (esim. Ves-
per 1991; Gaglio ja Taub 1992; Jenssen ja Kol-
vereid 1992; Muzyka 1992; Cadotte ja
Woodruff 1994; Hills 1995; Krackhardt 1995;
de Koning ja Muzyka 1996; Hills ja Shrader
1998; Sigrist 1999; Singh, Hills, Hybels ja
Lumpkin 1999; Puhakka 2002). Se on tunnis-
tettu tdrkedksi osaksi yrittdjyyttd ja jopa keskei-
seksi osaksi sitd (Shane ja Venkataraman 2000).
Silti sen teoreettinen ja empiirinen mallintami-
nen on vield alkutaipaleilla (Busenitz 1996).
Osaksi tdmd johtuu varmaan siitd, ettd ylipaa-
tadnkin vasta 1990-luvulla alettiin tutkia yritta-
jan kdyttaytymista hanen yksilollisten ja sosiaa-
listen piirteiden ja vastaavien sijaan, vaikka ne-
kin ovat sindnsd tarkeitd. Myoskdan ekonomis-
tiset mallit, joita esitettiin varsinkin 1800-luvulla
ja 1900-luvun alussa, eivdt anna riittavia vali-
neitd ymmartaa yrittdjaa yksilona hanen luodes-
saan uutta liiketoimintaa.

Tastd tulemme kysymykseen, mika on ti-
lanne liiketoimintamahdollisuuden havaitsemi-
sen tutkimuksessa nyt? Tilanne on seuraava:
Tutkimusta on jo aika paljon (ks. esim. Hills
1995; Sigrist 1999; Puhakka 2002). Tutkimuk-
sen paljoutta mitattaessa tulee tietenkin huo-
mioida se, ettd aika paljon on nuoressa yritta-
jyystutkimuksessa enemmaén kuin jossain muus-
sa tieteen alassa, jossa tilanne olisi varmaankin
se, ettd tietoa on aika vdhan. Joka tapauksessa
taman hetkisen tietdimyksen ongelma on se, ettd
tutkimus on hajanaista ja pirstaleista. Kokonais-
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kuvaa, mita liiketoimintamahdollisuuden ha-
vaitseminen on, miten se toimii ja mitd osa-
alueita siihen kuuluu, on vaikea saada.

Silti kun lukee ja analysoi tutkimuksia,
niin voi havaita, ettd pinnan alta siintdd saman-
laiset teemat. Siispd ensimmdinen tehtdva voisi
olla tutkia tuloksia toistensa suhteen ja katsoa,
mihin on pdasty, mitd tulosten perusteella voi-
daan sanoa ja voidaanko luoda yksinkertaisem-
pi malli pinnallisen pirstaleisuuden sijaan. Toi-
nen reitti tutkimukselle olisi tietenkin menna tie-
tamyksessa vield syvemmalle ja esimerkiksi tut-
kia yksiloiden intellektuaalisia ajatusmalleja,
kun he etsivdt liiketoimintamahdollisuuksia.
Ongelmana tdssa on kuitenkin se, ettd tutkimus
kokonaisuutena pirstaloituisi entistd enemman.
Tama ei tietenkdan tarkoita, ettei olisi tarkeaa
tutkia pienempid osia liiketoimintamahdollisuu-
den havaitsemisesta tarkemmin. Tdssd on valit-
tu se reitti, ettd juuri nyt on aika etsid suurem-
paa kuvaa liiketoimintamahdollisuuden havait-
semisesta ja vasta mybhemmin syventyd pie-
nempiin palasiin tarkemmin. Muuten koko tar-
ked tutkimusalue yrittdjyydessa uhkaa jaada
hajanaiseksi kokoelmaksi pirstaleisia tiedon pa-
loja.

Aikaisemmasta tutkimuksesta on [9ydet-
tavissd kolme erilaista suuntausta (Sigrist 1999).
Ensimmadinen suuntaus nakee liiketoimintamah-
dollisuuden havaitsemisen rationaalisena ja
strategisena padtoksentekoprosessina. Toinen
suuntaus kritisoi ensimmadisen suuntauksen lii-
kaa rationaalisuutta ja ehdottaa, ettd liiketoi-
mintamahdollisuuden havaitseminen on en-
nemminkin intuitiivista ja luovaa pirstaleisen
tiedon muokkaamista uudeksi kokonaisuudek-
si. Kolmas ja uusin suuntaus puolestaan esittaa,
ettd liiketoimintamahdollisuuden havaitsemi-
seen kuuluvat molemmat ylld olevista suun-

tauksista. Tama tutkimus nakee liiketoiminta-
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mahdollisuuden kolmannen suuntauksen mu-
kaisesti. Lisdksi tama tutkimus ndkee, ettd so-
siaalinen ulottuvuus on otettava olennaisena te-
kijana huomioon tutkittaessa ilmiota.

Tutkimuksesta on 16ydettavissa seuraavat
keskeiset teemat: intellektuaalinen padoma, so-
siaalinen pddaoma, ympadristdn dynaamisuus, lii-
ketoimintamahdollisuuden havaitsemiseen liit-
tyva kayttdytyminen sekd toiminnan tulokselli-
suus (yrityksen menestyminen). Aikaisempi tut-
kimus on osoittanut, ettd yrittdjan aikaisemmat
kokemukset, osaaminen, halu tehda asioita, tar-
ve luoda uutta jne. ovat hyvin voimakkaasti si-
toutuneet liiketoimintamahdollisuuden etsimi-
seen. Yrittdjd sitouttaa koko intellektuaalisen
padomansa analysoidakseen markkinatietoa,
vinkkejd alan suunnasta, teknologisia innovaa-
tioita jne. Tdssd ehdotetaan, ettd yrittdjan liike-
toimintamahdollisuuden havaitsemista ei voi
ymmartdd ymmartamatta yrittdjaa yksilond, in-
tellektuaalisena tiedon prosessoijana.

Toisaalta tutkimus aiheesta on osoittanut
myds, ettd yrittdjat liiketoimintamahdollisuutta
etsiessddn ovat sidostuneita ymparoivaan so-
siaaliseen verkostoonsa. Yrittdjat yrittdvat yh-
dessd sosiaalisen verkostonsa kanssa ymmartaa
liiketoimintaympdristod ja sen kehitystd ja yh-
dessd luoda kasitystd tulevaisuudesta. Huoma-
ta tulee, ettd yrittdjat eivat suinkaan vain sopeu-
du ymparistoon, vaan he yhdessa muiden kans-
sa tekevdt tulevaisuutta. Tdmén perusteella
tama tutkimus vaittaa, ettd yrittdjan sidostunei-
suus sosiaalisiin verkostoihinsa on keskeiselld
sijalla, kun yritetaan selittda liiketoimintamah-
dollisuuden havaitsemista. Tédssa tutkimuksessa
sosiaalisia verkostoja tarkastellaan yksittdisen
yrittdjan nakokulmasta yrittdjan sosiaalisena
paaomana.

Kolmanneksi aikaisempi tutkimus on
osoittanut, ettd myos kovempi ympdristo, kuin
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sosiaalinen ymparistd, vaikuttaa liiketoiminta-
mahdollisuuden havaitsemiseen. Tutkimuksen
perusteella voidaan esittad, ettd ympdriston
muutokset, informaatioasymmetriat, luovat
mahdollisuuksia uusille liiketoiminnoille, ja
yrittdjdt havaitsevat tdmdn (tai ainakin aavista-
vat), mikd puolestaan aktivoi liiketoimintamah-
dollisuuden etsimisen. Voidaan siis esittdd, ettd
ymmadrtddkseen liiketoimintamahdollisuuden
havaitsemista, tulee ymmartdd myds, miten
ympadristdn muutokset vaikuttavat siihen.

Neljanneksi esitetddn, perustuen aikai-
sempaan tutkimukseen, ettd liiketoimintamah-
dollisuuden havaitsemiseen liittyy tietyntyyppis-
ta kayttdytymistd. Yrittdjdt etsivat tietoa, analy-
soivat markkinoita ja paikantavat aukkoja siel-
td, yrittavat ennustaa minne liiketoiminta alalla
on menossa, innovoivat uusia ratkaisuja ja kes-
kustelevat muiden kanssa saadakseen tietoa,
mielipiteitd ja vahvistusta ajatuksilleen. Taten
tama tutkimus ehdottaa, ettd yrittdjan kayttay-
tyminen tulisi olla keskeisimmalld sijalla liike-
toimintamahdollisuuden havaitsemisen tutki-
muksessa.

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd tulisi
analysoida, kun pyritddn selittimaan liiketoi-
mintamahdollisuuden havaitsemista, yrittdjaa ja
hédnen intellektuaalista tiedon prosessointiaan,
hadnen sidostuneisuuttaan sosiaalisiin suhteisiin,
ympdriston dynaamisuuden aiheuttamaa akti-
voitumista ja kdytannon tekemista sekd ndiden
vilisid suhteita.

Tama tutkimus kuitenkin ehdottaa, etta
yksi asia vield puuttuu — miten liiketoiminta-
mahdollisuuden havaitseminen vaikuttaa yrityk-
sen menestymiseen. Onko silla konkreettisia
vaikutuksia menestymiseen vai onko se ilmio,
joka panee uuden liiketoiminnan alulle, mutta
tulos tehddan sitten myohemmin? Tt yhteytta
ei ole paljon tutkittu aikaisemmassa tutkimuk-

sessa, mutta lukuisat tutkimukset, esimerkiksi
strategisessa johtamisessa (esim. Low ja Mac-
Millan 1988; VanderWerf 1989; Covin ja Sle-
vin 1991; Deeds, DeCarolis ja Coombs 1998),
ovat ehdottaneet yrityksen menestymisen ole-
van keskeisen mittarin, tai peilin, johon yrityk-
sen ja yksiloiden toiminta tulisi heijastaa. Tama
tutkimus yhtyy tdhan ndkékantaan ja pyrkii sel-
vittdmaan ylla olevien lisdksi, mika arvo liike-
toimintamahdollisuuden havaitsemisella on yri-

tykselle.

3. Tutkimuksen tavoite

Edelld esitetyn argumentoinnin pohjalta tutki-
muksessa esitetddn seuraava tutkimuskysymys:
Mitka ovat ne mekanismit, joiden kautta liike-
toimintamahdollisuuksia havaitaan? Tatd tar-
kentavia, yksityiskohtaisempia alakysymyksia
ovat seuraavat kysymykset: 1) Miten yrittdjan
intellektuaalinen pddoma vaikuttaa liiketoimin-
tamahdollisuuden havaitsemiskdyttaytymiseen?
2) Miten sosiaalinen pddaoma vaikuttaa liiketoi-
mintamahdollisuuden havaitsemiskayttaytymi-
seen? 3) Miten ymparistdn dynaamisuus vaikut-
taa liiketoimintamahdollisuuden havaitsemis-
kayttaytymiseen? 4) Miten liiketoimintamahdol-
lisuuden havaitsemiskdyttaytyminen vaikuttaa
yrityksen suoritukseen?

Oheisten kysymysten perusteella voisi
ensi silmdykselld saada kuvan, ettd “jaaha taas
siind tutkitaan vain yksilétekijoiden, verkosto-
tekijoiden ja ympadristotekijoiden vaikutusta
kdyttaytymiseen ja edelleen menestykseen. Mi-
tds tuosta, yksinkertainen juttu, onhan noita nah-
ty”. Malli kuitenkin oikeastaan heijastaa neljdn
erillisen, toisiinsa linkittyvan prosessin vuorovai-
kutusta ja niiden vaikutusta onnistumiseen.

Yksilotekijat, joita tdssd mitataan, heijas-
tavat yksilon, yrittdjdn, sisdisid kognitiivisia pro-

sesseja, eli miten hdan omassa mielessdan muun-
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taa monimutkaista tietoa jarkevaksi kokonaisuu-
deksi, joka on liiketoimintamahdollisuus. Ver-
kostotekijat heijastavat sosiaalista prosessia, jos-
sa yksilo ja hdnen sosiaalinen kontekstinsa yh-
dessa vuorovaikutuksen avulla luovat merkityk-
sid asioista ja antaa ndin ajattelun vdlineitd yk-
silon sisdiseen prosessointiin. Ympadristotekijat
puolestaan heijastavat prosessia, jossa muutok-
set luovat tiedon asymmetrioita, joita yrittdjdt
pyrkivat tulkitsemaan sisdisten kognitiivisten
sekd sosiaalisten vuorovaikutusprosessia avulla
— tekemddn epdmaardisestd ymmadrrettavaa. Lii-
ketoimintamahdollisuuden havaitsemiskayttay-
tymiseen liittyvat tekijat puolestaan osoittavat,
minkalaisen kdyttaytymisen ja tekemisen kaut-
ta yksilo yrittdd organisoida pirstaleista infor-
maatiota liiketoimintamahdollisuudeksi. Nama
neljd huomattavan monimutkaista prosessia sit-
ten tulevat ilmi liiketoimintamahdollisuuden
onnistumisena, tai epdonnistumisena — siis yri-
tyksen menestymisena.

Jotta ilmiota voitaisiin tutkia kokonaisuu-
tena tilanteessa, jossa tietous on vield hajanais-
ta, pirstaleista ja epdvarmaa, taytyy vield tassa
tutkimuksessa yksinkertaistaa prosesseja, jotta
niistd saisi ensin kokonaiskuvan. Myohemmissa
tutkimuksissa tulee perehtya syvallisemmin osa-
prosesseihin ja ndiden véliseen vuorovaikutuk-
seen ja ndin kehittdd ja tdsmentad taman tutki-
muksen luomaa kuvaa litketoimintamahdolli-
suuden havaitsemisesta. Mutta tassa korostetaan
vield, ettd nyt on aika jasentdd aikaisempaa tut-
kimusta ja luoda sekd aikaisempaan tutkimuk-
seen ettd empiiriseen testaukseen pohjautuva

malli.

4. Metodologia

Otos
Tutkimuksen otoksen [8ytamiseksi kaytettiin

kaupparekisterid. Kaupparekisterid kaytettiin,
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koska se on laajin ja kattavin tietokanta Suo-
messa virallisesti perustetuista yrityksista. Kaup-
parekisteristd 16ytyy tiedot yrityksen yhteyshen-
kilostd, yrityksen osoite, yrityksen nimi, kuvaus
litketoiminnan sisdllostd, yrityksen rekisteréin-
tipdiva ja yrityksen sijainti. Ndiden tietojen pe-
rusteella tutkimuksen otokseksi maddriteltiin
vuonna 1998 perustetut ICT- ja metalliyritykset
(Tilastokeskuksen toimialaluokittelun perusteel-
la) Oulun ladnissa sekd entisten Vaasan- ja Kes-
ki-Suomen lddneissa. Ndita kriteereja kaytettiin,
koska haluttiin 10ytaa yrityksia, jotka ovat sel-
vinneet pahimman “kuolemanlaakson” yli, jot-
ka ovat vahintdan kahdelta erilaiselta toimialal-
ta ja jotka ovat maantieteellisesti ja kulttuuri-
sesti alueilta, jotka ovat riittdvan erilaisia, ettd
eroja mahdollisesti syntyisi, mutta ei kuitenkin
niin erilaisilta, ettd alue yksindan riittaa selitta-
maan erot. Kaupparekisteri tarjoaa tiedon myos
niistd yrityksistd, jotka ovat lopettaneet toimin-
tansa. Nama yritykset poistettiin otoksesta, kos-
ka ndilta yrityksilta olisi todenndkoisesti ollut
hyvin vaikea saada tietoja, vaikkakin mielen-
kiintoista. Talld perusteella, ja tarkempien var-
mistusten perusteella, [6ydettiin kaikkiaan 226
yritysta.

Otoksen yritysten perustajat olivat koh-
tuullisen nuoria (yli puolet heistd oli alle 40-
vuotiaita). Tahdn syynd on todenndkdisesti se,
ettd ICT-alalla yrittdjat ovat yleensakin keski-
madrdistd nuorempia. Yrittdjien sukupuolija-
kauma oli erittdin selvd. Yli 90 % perustajista
oli miehid. Valitut toimialat selittdnevat tatd
osin. Yritysten alkupddaoma oli keskimdarin
8 400 euroa. Yritysten toimialue oli aluksi
useimmiten alle 50 kilometrid toimipisteesta.
Huomioitavaa kuitenkin on, ettd 28 %:lla yri-
tyksistd toimialue oli heti alussa yli 300 kilo-
metrid. Yritykset palkkasivat yleensd alussa vain
yrittdjan. Kaikki ylld olevat yrityksen kokoa mit-
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taavat mittarit osoittavat otoksen yritysten olleen
pienid yritysten alkuvaiheissa. Yritykset jakau-
tuivat tasaisesti (noin puolet ja puolet) ICT- ja
metallialoille.

Kysymyslomake ja pilottitutkimus
Aikaisemman aihealueen tutkimuksen perus-
teella laadittiin yhdeksansivuinen tutkimuslo-
make. Kaikkiaan lomakkeessa esitettiin 83 ky-
symystd/vdittdmaa intellektuaalisesta pddomas-
ta, sosiaalisesta pddomasta, ympdriston dynaa-
misuudesta, liiketoimintamahdollisuuden ha-
vaitsemiseen liittyvadsta kdyttaytymisestd, yrityk-
sen menestymisestd sekd tausta- ja kontrolli-
muuttujista.

Pilottitutkimuksessa kolme yrittdjad, jotka
kuuluivat otokseen, tdyttivdt kysymyslomak-
keen. Lisdksi kolme tutkijan kollegaa taytti lo-
makkeen ja kommentoivat sitd. Yrittdjilta pyy-
dettiin palautetta lomakkeesta. Pilottitestauksen
perusteella lomaketta muutettiin niin, ettd ky-
symyksid yksinkertaistettiin ja selvennettiin. Joi-
hinkin kysymyksiin lisattiin selventava kuvaus,
mitd kasitteelld tai termillad tarkoitetaan. Koko-
naisuutena lomakkeen pilottitestaus osoitti, ettd
kysymykset olivat kiinnostavia, riittavan lyhyi-
td ja ymmarrettdvid. Kolme pilottitutkimukseen
osallistunutta yrittdjaa poistettiin tutkimuksen
otoksesta.

Aineiston kerdamisen prosessi

ja analyysitekniikat

Tutkimuslomake ldhetettiin postitse niille hen-
kiloille, jotka olivat perustaneet yrityksen. Lo-
makkeen mukana ldhetettiin saatekirje, jossa
esitettiin tutkimuksen tausta ja tarkoitus. Saate-
kirjeen paatarkoitus oli motivoida yrittdjat osal-
listuman tutkimukseen.

Viikon pdastd lomakkeen |dhettamisesta

titse tai faksilla ja muistutettiin tutkimuslomak-
keesta. Ndiden toimien seurauksena saatiin 41
vastausta. Kahden viikon pddstd ensimmadisesta
postituksesta lomake ldhetettiin uudestaan niil-
le, jotka eivat olleet ldhettdneet tai eivat olleet
luvanneet ldhettdd lomaketta takaisin. Naiden
toimien seurauksena saatiin 25 lomaketta takai-
sin postitse ja 15 faksilla. Kaikkiaan lomakkeita
oli palautettu 81 kappaletta. Kuusi ndistd pois-
tettiin otoksesta, koska yritykset olivat joko liian
vanhoja tai ne eivit olleet tutkimuksen toimi-
aloilta. Seuraavaksi jaljelld oleviin otettiin yh-
teys sdahkopostitse tai puhelimitse. Yksitoista
yrittdjaa lahetti lomakkeen sahkopostitse ja kah-
deksan taytti lomakkeen puhelinkeskustelun ai-
kana. Seitsemdn yrittdjada halusi, ettd lomake
taytettiin tutkijan henkilokohtaisen vierailun ai-
kana. Tutkija yritti olla niin objektiivinen ja
neutraali kuin mahdollista eikd han kysymysten
aikana juuri keskustellut yrittdjien kanssa, vaik-
ka toki jalkeenpdin. Kaikkiaan 107 yrittdjaa pa-
lautti tutkimuslomakkeen taytettyna. Naista siis
101 otettiin sitten analysoitavaksi. Aineiston
analysoinnissa kaytettiin regressioanalyysiad ja
rakenneyhtdlomalleja (AMOS-ohjelmalla).

Katoanalyysi

Tutkimuksessa verrattiin niitd, jotka eivat vas-
tanneet, niihin, jotka vastasivat, jotta saatiin sel-
ville, olivatko vastaamatta jattdneet tilastollisesti
merkittdvasti erilaisia vastanneisiin ndhden.
Vertaaminen perustui toimialaan ja yrityksen
sijaintiin kayttden khiin neli6 -testid. Oheisten
tekijoiden suhteen vastaamatta jattaneet ja vas-
tanneet eivit eronneet merkittavasti. Ylla ole-
van lisdksi verrattiin aikaisin ja myohdan vas-
tanneita kdyttden varianssianalyysia (ANOVA).
Aikaisin ja my6hdan vastanneita verrattiin suh-
teessa heiddn ikddnsd, aloituspadomansa, tyon-

tekijoiden maardan ja litketoiminnan maantie-
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teelliseen laajuuteen. Analyysi ei osoittanut
merkittdvid eroja. Edelld olevan perusteella voi-
daan esittdd, ettd aineisto, joka kerdttiin, kuvaa
hyvin koko otosta.

5. Tuloksista

Korrelaatioiden perusteella ndyttda siltd, ettd
intellektuaalisella pddomalla ja liiketoiminta-
mahdollisuuden havaitsemiskayttaytymiselld on
jotain tekemistd keskenddn. Tarkempi analyysi
kdyttaen regressioanalyysid osoitti, ettd intellek-
tuaalisen pddoman tekijoista muodollinen kou-
lutus edisti tilastollisesti merkittdvasti tiedon et-
simistd ja markkinoiden skannausta osoittaen
yleisempien taitojen analysoida ja jasentda in-
formaatiota olevan olennaisen taidon. Johtamis-
ja yrittdjyyskokemus puolestaan edisti proaktii-
vista uuden etsimistd mutta johtamis- ja yritta-
jyyskokemus esti innovatiivisuutta ja kollektii-
vista ymmarryksen luomista. Timdn perusteel-
la ndyttaad siltd, etta johtamis- ja yrittdjyyskoke-
mus mahdollistaa alan tulevaisuuden suuntavii-
vojen ndkemisen. Mutta toisaalta taas kyseinen
kokemus luo kdyttadytymiseen malleja, joissa
luotetaan itseen jopa liikaa ja joissa pysyttdy-
dytddn vanhassa eikd luoda uusia innovaatioi-
ta. Sisdinen motivaatio puolestaan vaikutti erit-
tdin positiivisesti proaktiiviseen etsintddn ja in-
novatiivisuuteen osoittaen uuden luomisen vaa-
tivan yksilon taydellistd kiinnostusta ja innos-
tusta asiaan. Viimeiseksi intellektuaalisen paa-
oman tekijoistd yrittdjan luovuus edesauttoi kil-
pailukentdn skannausta ja proaktiivista uuden
etsintdd. Luovuutta siis kdytetddn etsimaan sel-
laisia aukkoja markkinoilla, joita muut eivat
huomaa, ja yhdistamaan tietoa niin, ettd tule-
vat kehityssuunnat olisi mahdollista ndhdd. Kos-
ka regressioanalyysissd voi olla vain yksi seli-
tettdvd muuttuja ja haluttiin ndhda pysyvatko

edelld esitetyt tilastollisesti merkitsevat suhteet
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edelleen pystyssd, kun ne pannaan kaikki yh-
teen malliin, niin kdytettiin rakenneyhtdlémal-
lia ja AMOS-ohjelmaa tdman testaukseen. Tes-
taus osoitti, ettd vaikutukset ovat edelld esitetyn
kaltaiset my0s testattuna AMOS-ohjelmalla.

Yrittdjan sosiaalisen pddoman ja liiketoi-
mintamahdollisuuden havaitsemiskayttaytymi-
sen véliset korrelaatiot osoittivat, ettd myds nii-
den vdlilla on yhteys, jota kannattaa tutkia tar-
kemmin. Regressioanalyysit osoittivat, etta yrit-
tdjan sosiaalisten suhteiden maara ja aktiivisuus
sellaisiin henkil6ihin, jotka kykenivat auttamaan
uuden liiketoiminnan synnyttamisessd, edesaut-
toivat uuden tiedon etsintad, erittdin voimak-
kaasti proaktiivista tulevaisuuden ymmartamis-
td sekd kollektiivista tiedon prosessointia ja
ymmarryksen luomista. Tamd osoittaa kuinka
uusin tieto ja tulevaisuuden kehitysndkymat
saadaan sosiaalisten suhteiden kautta ja mika
arvo sosiaalisella verkostolla yrittdjille on. Tu-
los osoittaa myos sen, ettd ne yrittdjat, jotka ovat
tottuneet toimimaan verkostoissa, uskaltavat ja-
kaa myos liiketoimintamahdollisuuden havait-
semisprosessinsa muiden kanssa. Yrittdjan so-
siaalisten suhteiden henkilokohtaisuus ja ldhei-
syys niihin henkil6ihin, jotka kykenivat autta-
maan uuden liiketoiminnan luomisessa, edes-
auttoivat uuden tiedon etsintda ja kilpailuken-
tan skannausta. Tdman perusteella voidaan eh-
dottaa, ettd uusin tieto jaetaan vain ldheisten
kanssa.

Yrittdjan sitoutuminen suhteisiinsa hyvin
syvallisesti, esimerkiksi niin, ettd henkil6illd on
yhtenevat tavoitteet, he ymmartavat asiat samal-
la tavalla, heilld on yhteinen kieli ja he eivat
petd toista missddn tilanteessa, edisti proaktii-
visuutta ja kollektiivista kdyttdytymistd. Tama
osoittaa kuinka tulevaisuuden visiointi edellyt-
taa yhteistd kasitysmaailmaa, koska kyseessa on

erittdin vaativien ja epdvarmojen asioiden pro-
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sessoinnista. Yhdessd toimiminenkaan ei voi
noin vain alkaa, vaan tarvitaan aikaisempaa
yhteistd kokemuspohjaa. Tilastollisesti merkit-
sevit suhteet testattiin edelleen yhdessd pane-
malla ne rakenneyhtdlémalliin, joka osoitti, ettd
suhteiden merkitsevyys sdilyy edelld kuvatulla
tavalla.

Korrelaatioiden perusteella havaittiin
myds, ettd ympadriston dynaamisuudella ja lii-
ketoimintamahdollisuuden havaitsemisella on
selvd yhteys keskenddn. Regressioanalyysit
osoittivat, ettd ympadriston dynaamisuus edisti
uuden tiedon etsintad, kilpailukentan skannaus-
ta sekd proaktiivista tulevaisuuden visiointia.
Tama osoittaa kuinka yrittdjat nakevat ymparis-
tossd tapahtuvat muutokset ja aktivoituvat etsi-
maan liiketoimintamahdollisuuksia. Rakenne-
yhtdlomalli osoitti, ettd suhteet pysyvat merki-
tyksellisind my®s silloin, kun ne pannaan yhta
aikaa samaan malliin.

Viimeiseksi havaittiin selva yhteys liike-
toimintamahdollisuuden havaitsemiskdyttayty-
misen ja yrityksen suorituksen vdlilld, kun yri-
tykset olivat noin kaksi vuotta vanhoja. Liike-
toimintamahdollisuuden havaitsemiskdyttayty-
misen tekijoistd proaktiivinen kdyttaytyminen
edisti erittdin voimakkaasti yrityksen kasvua.
Téten taito ndhda minne ala on menossa ja tai-
to tarttua tdhdn ennen kuin muut on ensisijai-
sen tarkeda kasvulle. Tima on mielenkiintoista
sen takia, ettd usein sanotaan, etta erilaisuus tai
uutuus on uusille yrityksille vaarallista. Ndin
ehka on, jos uutuus on markkinoiden tarpeisiin
perustumatonta, teknologisesti tarpeetonta ja
alan kehitykseen huonosti sopivaa. Eli vaadi-
taan paljon pohjatyotd, jotta voi ymmartad,
mikd on tarpeellista uutuutta alalle, ja jos ta-
man ymmartdd ja 16ytdd, kasvu on enemman
kuin todennakaista.

Toiseksi kilpailukentan skannaus, proak-

tiivinen kayttdytyminen ja kollektiivinen kayt-
taytyminen edistivat yrityksen uutuusarvoisuut-
ta. Taman perusteella, jotta asiakkaille voidaan
tuoda uutta arvoa, on ymmadrrettava kilpailu-/
markkinakenttad syvallisesti, yritettavd ndahda
mitd tulee tapahtumaan ldhitulevaisuudessa
sekd uskallettava keskustella ndistd asioista mui-
den kanssa eikd vain pohdittava niita itsekseen.
Myos ndma merkitykselliset suhteet pysyivat
voimassa, kun ne testattiin yhdessa rakenneyh-

talomallissa.

6. Johtopdatokset

Mitd ndiden tulosten perusteella voidaan sanoa
sellaiselle yksildlle, joka etsii tai aikoo etsid lii-
ketoimintamahdollisuutta yrityksen perustami-
seksi tai olemassa olevan liiketoiminnan laajen-
tamiseksi tai uudistamiseksi. Tulokset osoittivat
ensinndkin, ettd liiketoimintamahdollisuuden
etsiminen ja havaitseminen on erittdin tirkeda
yrityksen menestymiselle. Aika ja energia, joka
kdytetdan siihen, ndkyy mydhemmin yrityksen
menestyksessa.

Toiseksi l0ytadkseen litketoimintamahdol-
lisuuden yrittdjien tulisi skannata syvallisesti kil-
pailu- ja markkinakenttda — eli ketd kilpailijat
ovat, minkalaisia tuotteita heilla on, minkalai-
set ovat heiddn strategiansa, minkilaiset ovat
heiddn kilpailuetunsa jne. Tieto ndistd kertoo
yrittdjalle, minkalaisia liiketoimintoja alalta l6y-
tyy, minkdlaisia aukkoja markkinoilla on ja mit-
ké ovat mahdolliset tulevaisuuden trendit. Tas-
sd tyOssa yrittdjien kannattaa luoda ympérilleen
muutaman ldheisen ihmisen verkosto, jotka tun-
tevat alan hyvin, kouluttaa itsensd hyvin seka
uskaltaa kayttdd luovuuttaan kyseenalaistaak-
seen tyypilliset tavat tehda liiketoimintaa alalla.

Kolmanneksi ei riitd, etta tuntee markki-
nat ja kilpailijat ja pystyy paikantamaan aukkoja
markkinoilta. Parhaaseen menestykseen pads-
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tddn, kun kyetddn ndkemdan, minne ala on
menossa ldhitulevaisuudessa. Eli tyd tulevaisuu-
den trendien etsimiseksi on ensisijaisen tarkeda.
Tulevaisuuden trendien proaktiivinen visiointi
ei kuitenkaan ole haaveilua, vaan "kovan da-
tan” luovaa yhdistelyd. Koska tulevaisuuden vi-
siointi on aina kuitenkin arvailua, yrittdja tar-
vitsee pystydkseen siihen edes kohtuullisen luo-
tettavasti (a) johtamis- ja yrittdjyyskokemusta
niahdadkseen aikaisemmat trendit alalla, (b) si-
sdistd motivaatioita silld tyd hajanaisten tiedon
palojen yhdistelemiseen vaatii erittdin paljon
yksil6ltd, (c) monia sosiaalisia suhteita uusim-
man tiedon saamiseksi, (d) kognitiivisesti sitou-
tuneita suhteita, joiden kanssa tulevaisuutta voi
yhdessa pohtia ja luoda seka (e) havainnon sii-
td, ettd ympdristossd on ylipaataan tapahtumas-
sa muutoksia, jotka mahdollistavat uudet liike-
toiminnot.

Neljanneksi litketoimintamahdollisuuden
etsiminen ja havaitseminen on erittdin epavar-
ma, monimutkainen ja henkisesti vaativa pro-
sessi. Taman takia on tdrkedd ottaa mukaan pro-
sessiin muita ihmisid tukemaan yrittdjaa ja aut-
tamaan hanta tiedon analysoimisessa ja ymmar-
ryksen luomisessa. Jotta tdimd on mahdollista,
yrittdjien tulisi luoda ymparilleen laaja ja aktii-
vinen verkosto, jossa uusin tieto alasta tormaa
ja vaihtuu. Toisaalta yrittdjien kannattaisi luo-
da ymparilleen muutamasta osaavasta ihmises-
ta koostuva erittdin [dheinen neuvonantajaver-
kosto. Vain erittdin ldheisten ihmisten kanssa
asioita voidaan myos liiketoimintamahdollisuu-
den havaitsemisessa todella syvillisesti pohtia.
Tarkeda olisikin, ettd nama ihmiset eivat olisi
ketd tahansa, vaan yksil6itd, jotka todella tun-
tevat alan hyvin tai jotenkin muuten tuovat pro-
sessiin tarkeitd ajattelun tyokaluja. Kokeneiden
yrittdjien/johtajien tulisi my6ds huomata, ettd
heilld on taipumus luottaa vain itseensa ja sul-
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kea muut oman prosessinsa ulkopuolelle.

Tulokset osoittivat myos, ettd erittdin 1a-
heiset suhteet ovat tarkeita, mutta ne vaikutta-
vat my0Os negatiivisesti kasvuun, jos yrittdja sul-
kee itsensd ulos laajemmalta verkostolta ja pui
asioita vain pienessd piirissd. Tama voi aiheut-
taa sen, ettd uudet asiat tapahtuvat ilman, ettd
yrittdjd huomaa mitdan, ja hdn on ndin ulkona
pelistd jo alkuvaiheessa. Sisdinen motivaatio on
myos kasvulle hiukan vaarallista, koska liialli-
nen sisdinen motivaatio voi johtaa tilanteeseen,
jossa on hauskaa leikitelld ajatuksilla ja inno-
vaatioilla, joilla ei ole tarvetta markkinoilla.
Kokemattomien, yrittdjyydestd kiinnostuneiden
kannattaa my0s muistaa, ettd kokemuksen
hankkiminen niin johtamisesta kuin yrittdjyy-
destd on kasvulle eduksi. Kannattaa siis hank-
kiutua tilanteisiin, jossa taidot johtajana ja yrit-
tdjand/yrittdvanad yksilonad kasvavat. Kokeneille
yrittdjille voisi esittdd, ettd te olette se joukko,
jossa asuvat potentiaalisimmat yritysideat. Kes-
keisimpdnd haasteena heille on se, miten he
saavat itsensd motivoitua uusien liiketoiminto-
jen synnyttdmiseen. Ehkd heiddn kuitenkin pi-
taisi tehdd juuri niin ja irrottautua siihen missa
he ovat parhaita eli liiketoimintamahdollisuuk-
sien etsimiseen ja havaitsemiseen ja titd kautta
kehittaa liiketoimintaansa.

Kontrollimuuttujien analyysi osoitti, ettd
yrittdjien idn lisddntyminen ja ICT-toimiala vai-
kuttivat negatiivisesti ja entinen Vaasan laani
positiivisesti kilpailukentdn skannauksen aktii-
visuuteen liiketoimintamahdollisuuden havait-
semisessa. Taten, kun ikd lisddntyy, yrittdjat ei-
vdt endd halua tutkia markkinoita niin aktiivi-
sesti, ja titen heidan kilpailuherkkyytensa va-
henee. Syy tdhdn voi olla idn tuomassa koke-
muksessa, joka synnyttad luottamuksen omaan
tietoon ja osaamiseen, ja markkinoiden skan-

naus jatetddn vahemmalle. Tulos voi osoittaa
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myds sen, ettd kun ikd lisddntyy, yrittdjien suh-
tautuminen eldmddn muuttuu ja he ovat val-
miimpia antamaan my6s muille yrityksille tilaa.
ICT-toimialan suhteen tulos voi osoittaa sen, (a)
ettd teknisesti orientoituneet ICT-yrittdjdt eivat
ole kovinkaan kiinnostuneita markkinoista ja
kilpailusta, (b) ettd ICT-toimialalla on edelleen
paljon, helposti [6ydettavid mahdollisuuksia ja/
tai (c) ettd ICT-toimiala kokonaisuudessaan on
elinkaarensa alkuvaiheissa, mikd merkitsee, etta
kilpailu ei vieldkdan ole kovin tiukkaa (Aldrich
ja Fiol 1994). Vaasan alueen yrittdjat ovat to-
denndkoisesti aktiivisia kilpailukentdn skannaa-
jia, koska alueella on pitkat yrittdjyysperinteet,
mutta ei niin selvid kilpailuetuja, kuin mita Ou-
lun ja Jyvaskylan alueilla on uuden tiedon syn-
nyttdmisessa [CT-alalle. Tdssd esitetdan, ettd
ehkd Vaasan alueen yritykset ovatkin oppineet
sen sijaan kdayttdmaan dlykkaasti tietoa markki-
noista. Toisaalta alueella on paljon metallialan
yrityksid, joiden kilpailutilanne voi olla tiukem-
pi ja vaatia aktiivisempaa kilpailukentdn skan-
nausta.

Vaasan alue tuki myos innovatiivista kayt-
taytymista liiketoimintamahdollisuuden havait-
semisessa. Syy télle voi olla pitkat yrittdjyyspe-
rinteet alueella, jotka ovat opettaneet yrittdjat
etsimdan parempia ratkaisuja asiakkaille. Voi-
daan ehdottaa, ettd ehka tdma innovatiivisuus
ja kilpailukentdn skannaus ovat niita tekijoita,
joihin Vaasan alueen yritysten hyva tulos tutki-
muksen kohdeyrityksissa pohjautuu.

Erittdin mielenkiintoista on myos se, ettd
Oulun alue (Oulun ldani) edisti selvasti kollek-
tiivista kdyttaytymistd. Taman perusteella Ou-
lun alueen yrittdjat ovat oppineet luottamaan
toisiinsa ja tekemddn yhteistyota keskendan.
Tama voi olla erds keskeisimmista tekijoista tek-
nisen osaamisen ohella Oulun alueen menes-

tykselle. On erittdin todenndkoistd, ettd Oulun

alueella on sosiaalista pddomaa, joka tukee lii-
ketoimintamahdollisuuksien etsimistd ja havait-
semista sekd uusien yritysten perustamista.

Yritykseen alussa sijoitettujen padomien
lisadntyminen vdhensi selvasti proaktiivista et-
sintda liiketoimintamahdollisuuden havaitsemi-
sessa. Tdmad osoittaa, ettd kun uuteen yritykseen
ollaan sijoittamassa suuria summia rahaa, niin
riskejd ei oteta etsimalld proaktiivisia, tulevai-
suuteen tahtaavia liiketoimintamahdollisuuksia,
vaan keskitytddn mieluummin selviin ja selkei-
siin mahdollisuuksiin tassé ja nyt. Tdssd on mie-
lenkiintoinen ristiriita, silla timan tutkimuksen
tuloksethan osoittivat, ettd parhaimman tulok-
sen saa aikaan paneutumalla etsimdan proak-
tiivisesti lahitulevaisuudessa avautuvaa mahdol-
lisuutta eikd suinkaan hyodyntamalla tassa het-
kessa selvasti ndkyvida mahdollisuuksia.

Innovatiivisuus puolestaan véaheni huo-
mattavasti yrittdjien idn lisddntyessd, ICT-yritta-
jien ollessa kyseessa ja Jyvaskyldn alueen (enti-
nen Keski-Suomen 1dani) ollessa kyseessa. Tu-
los yrittdjien idn suhteen voi osoittaa sen, ettd
idn kasvaessa ajattelun mallit vakiintuvat ja jdy-
kistyvat. ICT-yrittdjat voivat puolestaan olla tek-
nisesti koulutettuja ja tdten rationaaliseen ajat-
teluun orientoituneita, joten heiddnkin ajattelu-
mallinsa ovat innovatiivista leikittelyd vastaan.
Jyvaskylan alueen innovatiivisuuden vihyyteen
litketoimintamahdollisuuden havaitsemisessa
voi olla syyna alueen kohtuullisen nuori yritta-
jyyskulttuuri etenkin ICT-alalla, joka jo itsessdan
siis vahensi innovatiivisuutta.

Ajateltu suuri liiketoiminnan laajuus lii-
ketoimintamahdollisuuden havaitsemisessa va-
hensi yrityksen kasvua. Taman perusteella voi-
daan ehdottaa, ettd laaja maantieteellinen toi-
mialue yrityksen alkuvaiheilla hajottaa uuden
yrityksen resursseja niin paljon, ettd kasvu vaa-
rantuu. Oulun ja Vaasan alueet puolestaan edis-
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tivat yritysten kasvua. Edellisten tulosten perus-
teella voidaan ehdottaa, ettd Oulun kasvu poh-
jautuu alueen teknologiselle osaamiselle ja ky-
vylle tehdd yhteisty6ta sekd Vaasan kasvu in-
novatiivisuudelle ja kyvylle ymmartdd markki-
noiden tarpeita.

Liiketoiminnan laajuus alussa kasvatti lii-
ketoiminnan uutuusarvoisuutta, vaikkakin se
hidasti kasvua. Uutuusarvoisuus kasvaa toden-
nakoisesti siksi, ettd laajalla toimintasateella yri-
tyksen on toimittava erilaisten asiakkaiden, kil-
pailijoiden jne. kanssa, mikd vaatii selkeda
uutuusarvoisuutta. Oulun alue tukee myos
uutuusarvoisuutta. Suurin syy tille on todenna-
koisesti alueen korkea teknologinen taso ICT-
toimialalla. Tulos osoittaa kuitenkin myos sen,
ettd Oulun alueen yrittdjdt osaavat luoda uutta
arvoa asiakkailleen.
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