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There can be no knowledge without emotion. We may be aware of a truth, yet until we have felt its 

force, it is not ours. To the cognition of the brain must be added the experience of the soul.  

-Bennett, 1954 
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Uutta liiketoimintaa synnyttäviä yrittäjiä pidetään taloudellisen, teknologisen ja yhteiskunnallisen kehityksen 
moottorina. Uudella liiketoiminnalla ratkotaan ongelmia, kuten ihmisten ja yhteisöjen tarpeita ja hyödyntämät-
tömiä tai alihyödynnettyjä resursseja. Vielä on kuitenkin epäselvää, miksi ja miten uusi liiketoiminta saa al-
kunsa. Uuden liiketoiminnan siemen on liikeidea eli mielikuva keinoista ja niiden lopputulemista tietyn ongel-
man ratkaisemiseksi. Vaikka liikeideoita syntyy jatkuvasti, vain osa niistä hyödynnetään liiketoimintana. Tutki-
muksissa onkin todettu, että yrittäjyystoiminta liikeidean hyödyntämiseksi edellyttää käsitystä liiketoimintamah-
dollisuudesta, jonka muodostumisesta on vielä vaillinainen kuva akateemisessa tutkimuksessa. Uuden liike-
toiminnan synnyn tutkimiseksi tässä tutkimuksessa kuvataan ja analysoidaan, miten käsitys liiketoimintamah-
dollisuudesta kehkeytyy. Tutkimuksessa tarkastellaan uuden liiketoiminnan syntyvaihetta, joka alkaa yrittä-
jyysprosessin alkusysäyksestä ja etenee kohti päätöstä liiketoimintamahdollisuuden hyödyntämisestä sekä 
analysoidaan tämän vaiheen koostavia osatekijöitä. Lisäksi analysoidaan, miten syntyvaiheen osatekijät kie-
toutuvat yhteen liiketoimintamahdollisuuskäsitykseksi. 
Tutkimuksen taustakirjallisuudessa käsitellään liiketoimintamahdollisuuksien muodostumiseen liittyvää 

prosessia sekä niitä keskeisiä tekijöitä, jotka vaikuttavat tähän prosessiin ja käsityksiin liiketoimintamahdolli-
suudesta. Liiketoimintamahdollisuuden kuvataan muodostuvan yrittäjyysprosessin varhaisissa vaiheissa, joi-
den keskeisiä toimijoita ovat orastavat yrittäjät tai orastavien yrittäjien muodostamat tiimit. Yrittäjäoppimista 
käsittelevällä kirjallisuudella havainnollistetaan oppimisen ja tarkemmin kokeiluoppimisen keskeinen asema 
tutkittavassa ilmiössä. Samassa yhteydessä esitetään kokeiluoppimiseen ja luovuuteen perustuva yrittäjämäi-
sen ideoinnin prosessi. Liiketoimintamahdollisuuksien arviointia käsittelevällä kirjallisuudella tarkastellaan niitä 
kriteereitä, joiden pohjalta orastavan yrittäjän käsitys liiketoimintamahdollisuudesta muodostuu. Keskeisinä 
vaikutustekijöinä liiketoimintamahdollisuuskäsitysten muodostumisessa tarkastellaan orastavien yrittäjien toi-
mintaympäristöä ja sosiaalista kontekstia. Tutkimuksen teoreettinen viitekehys yhdistää yrittäjyysprosessin 
varhaiset vaiheet, yrittäjämäisen ideointiprosessin vaiheet, kokeiluoppimisen sekä toimintaympäristön ja sosi-
aalisen kontekstin vaikutukset. 
Tutkimus on laadullinen monitapaustutkimus. Tutkimusaineisto koostuu yhdeksästä tapauksesta, jotka ke-

rättiin seitsemässä teemahaastattelussa. Haastateltaviksi valittiin henkilöitä, joilla on kokemusta yrittäjyyspro-
sessin varhaisista vaiheista. Tapaukset kuvasivat sekä liikeideoita, joita ei lähdetty hyödyntämään että sellai-
sia, joista syntyi uutta liiketoimintaa. Tutkimusaineiston kirjoitettiin tapauskuvaukset, jotka analysoitiin teoria-
ohjaavalla laadullisella sisällönanalyysilla. Analyysia tuki tutkijan esiymmärrys, joka perustui omiin kokemuk-
siin sekä kahteen asiantuntijahaastatteluun. 
Tutkimuksen tulokset kuvaavat uuden liiketoiminnan syntymiseen liittyvää vaiheittaista oppimisprosessia, 

joka perustuu kokeiluoppimiselle ja etenee yrittäjyysprosessin alkuvaiheiden mallia sekä yrittäjämäistä ideoin-
tiprosessia mukaillen. Oppimisprosessin myötä potentiaalisten yrittäjien kohtaamien ongelmien ratkaisuksi voi 
syntyä liikeideoita, joihin voi kehittyä liiketoiminnallisia ulottuvuuksia. Lisäksi keskeisiksi osatekijöiksi oppimis-
prosessissa tunnistettiin toimintaympäristö ja sosiaalinen konteksti, jotka tarjoavat oppimisprosessiin infor-
maatiota sekä toivottavuus- ja toteutettavuuskäsitys, jotka voivat tukea uuden liiketoiminnan syntymistä tai 
pysäyttää sen. Tutkimustulosten mukaan käsitys liiketoimintamahdollisuudesta kehkeytyy keskeisten tekijöi-
den tukiessa vaiheittaisen oppimisprosessin käynnistymistä ja jatkumista. 
Tutkimustulokset kytkeytyvät ymmärrykseen siitä, miten uusi liiketoiminta saa alkunsa. Liiketoimintamah-

dollisuuskäsitysten kehkeytyminen vaikuttaisi tutkimustulosten valossa olevan tiiviisti kytköksissä orastavien 
yrittäjien toimiin uuden liiketoiminnan luomiseksi. Liiketoimintamahdollisuuskäsitys vaikuttaisi kehkeytyvän op-
pimisprosessissa niin kauan kuin toimintaympäristön ja sosiaalisen kontekstin vaikutuksille alttiit toivottavuus- 
ja toteutettavuuskäsitykset tukevat orastavien yrittäjien tai heistä muodostuvien tiimien toimien jatkamista uu-
den liiketoiminnan hankkeiden parissa. Tämä tarkoittaa käytännössä, että voimme mahdollisesti vaikuttaa uu-
den liiketoiminnan syntymiseen ja sisältöön potentiaalisille ja orastaville yrittäjille tarjoamamme toivottavuus- 
ja toteutettavuusinformaation, toimintaympäristön ja sosiaalisen kontekstin sekä oppimismetodien välityksellä. 
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1 JOHDANTO 
 

 

 
 

Uutta liiketoimintaa synnyttäviä yrittäjiä pidetään taloudellisen, teknologisen ja yhteiskunnallisen ke-

hityksen moottorina ja hyvinvoinnin lähteenä talousjärjestelmässämme (esim. Parker, 2018). Yrittä-

jyyden aikaansaannoksia ovat monet tuotteet, palvelut ja organisaatiot, kuten (liike)yritykset, jotka 

luovat arvoa ratkomalla ongelmia, minkä ne vastavuoroisesti pyrkivät muuntamaan esimerkiksi ta-

loudellisiksi voitoiksi – toisin sanoen liiketoiminnaksi. Siksi yrittäjyyden tutkimisen on luonnehdittu 

vievän kohti ymmärrystä ”yhdestä ihmisten pyrkimysten jännittävimmistä puolista – ’tulevaisuuden’ 

syntymisestä ja luomisesta” (Dimov, 2007, 725). Suurimmassa osassa maista yrittäjät tuottavat puolet 

liiketoiminnallisista aikaansaannoksista, vaikka yrittäjiä on väestöstä keskimäärin vain 5-10 prosent-

tia (Parker, 2018). Esimerkiksi Ardichvilin ja kumppanien (2003) mukaan liiketoiminnan ytimessä 

on liikeidea eli käsitys keinoista ja niiden lopputulemista tietyn ongelman ratkaisemiseksi. Ongel-

mina pidetään ihmisten ja yhteisöjen, kuten organisaatioiden tarpeita, haluja sekä hyödyntämättömiä 

tai alihyödynnettyjä resursseja, kuten aikaa, rahaa ja tietoa (esim. Ardichvili ym., 2003.) Ne voivat 

toimia alkusysäyksinä uuden liiketoiminnan syntymiselle (Vogel, 2017). Koska ongelmien määrä on 

kuitenkin merkittävästi suurempi kuin tarjolla olevien ratkaisujen (Ardichvili ym., 2003), herää ky-

symys, mistä tämä johtuu. 

 

Uuden liiketoiminnan siemeniä ja yrittäjyysprosessin avaintekijöitä eli (liike)ideoita syntyy jatku-

vasti, mutta vain osaa niistä hyödynnetään liiketoimintana, mikä osoittaa potentiaalisten yrittäjien 

arvioivan liikeideoidensa arvon ennen päätöksiään hyödyntää niitä (esim. Ardichvili ym., 2003). Lii-

keidean arvo voidaan todellisuudessa mitata vasta sen hyödyntämisen seurausten kautta, minkä 

vuoksi yrittäjien arvioita nykyhetkessä ja niiden paikkansapitävyyttä tulevaisuudessa yhdistää mer-

kittävä epävarmuus (Knight, 1921; Dimov, 2007). Kuinka yrittäjä siis muodostaa nykyhetkessä käsi-

tyksensä liikeidean potentiaalisesta arvosta, joka selviää vasta kaukana tulevaisuudessa? Käytännössä 

ongelmaan on pureuduttu Lean Startup -metodiikalla, jolla pyritään validoidun oppimisen keinoin 

luomaan arvoa tuottavia asiakkuuksia jo ennen tuotteen valmistamista ja liiketoiminnan käynnistä-

mistä (Blank & Dorf, 2012). Metodi on kuitenkin ennemmin ideaalinen ohjenuora ideoiden kehitys-

työlle kuin kuvaus siitä, eikä se siksi vastaa tässä tutkimuksessa tarkasteltavaan ilmiöön.  
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Yrittäjyystutkijoiden keskuudessa vallitsevan käsityksen mukaan potentiaaliset yrittäjät eivät niin-

kään perusta arvioitaan ja toimeenpanopäätöksiään itse idealle, vaan siihen liitettävälle liiketoimin-

tamahdollisuudelle (esim. Shane & Venkataramana, 2000; Dimov, 2007). Pelkkä idea ei riitä, koska 

liiketoiminta edellyttää myös kykyä hyödyntää se arvoa tuottavalla tavalla, mikä tarkoittaa liiketoi-

mintamahdollisuutta (Shane & Venkataraman, 2000). Miten yrittäjälle sitten muodostuu käsitys lii-

ketoimintamahdollisuudesta?  

 

Vaikka kysymys liiketoimintamahdollisuuskäsityksen muodostumisesta osuu yrittäjyyden ytimeen 

(Alvarez & Barney, 2010), ilmiöstä ei ole tutkijoiden keskuudessa yhtenäistä käsitystä (Short ym., 

2010). Erään yleisimmän käsityksen mukaan liiketoimintamahdollisuus syntyy yrittäjyysprosessissa, 

jossa potentiaalinen yrittäjä havaitsee, arvioi ja päättää hyödyntää liiketoimintamahdollisuuden 

(Shane & Venkataraman, 2000). Liiketoimintamahdollisuuden havaitsemisesta on lukuisia teorioita 

(Short ym., 2010): mahdollisuudet voidaan löytää yksilön oivalluksena, tai luoda toimeenpanemalla 

sosiaalisissa rakenteissa kannatusta saanut konsepti (Alvarez & Barney, 2013; Wood & McKinley, 

2010; Short ym., 2010). Joidenkin tutkijoiden mukaan osa mahdollisuuksista löydetään ja osa luodaan 

(Short ym., 2010). Näitä käsityksiä on kuitenkin kritisoitu niiden yksinkertaisuudesta ja lineaarisuu-

desta (esim. Dimov, 2007; Vogel, 2017). Vaihtoehdoksi on esitetty yrittäjien luovaan oppimiseen ja 

ideoiden asteittaiseen jalostumiseen perustuvaa mahdollisuuksien kehittymistä (Dimov, 2007; Gem-

mell ym., 2012; Vogel, 2017), sekä klassisen luovuuden teorian (Csikszentmihalyi, 1996) mukaisen 

ongelmanratkaisuprosessin lopputulemaa, mahdollisuuksien tunnistamista (Hills ym., 1999). Liike-

toimintamahdollisuuskäsityksen on nähty kehittyvän myös ulkoisten olosuhteiden ja yksilöllisten 

ominaisuuksien myötä syntyneistä mahdollisuushavainnoista (Davidsson, 2015). 

 

Hajanaisella tutkimuskentällä pientä mutta kasvavaa tutkijajoukkoa on alkanut yhdistää käsitys siitä, 

että liiketoimintamahdollisuus ei suoraan löydy tai sitä ei luoda, vaan se kehkeytyy (emerges) (esim. 

Aldrich & Cliff, 2003; Dimov, 2007; Venakataraman ym., 2012; Selden & Fletcher, 2015; Vogel, 

2017). Tämä lähestymistapa noudattelee myös käsitystä siitä, kuinka uudet organisaatiot kehkeytyvät 

(vrt. Gartner, 1988). Alkuidean ja mahdollisuuden havaitsemisen välissä tapahtuu jotain, mitä tutkijat 

ovat alkaneet kutsua kehkeytymiseksi. Dimovin (2007, 714) mukaan ”mahdollisuudet voidaan esittää 

jatkuvasti kehittyvien ideoiden virtana, jota ohjaa ja muovaa yksilön sosiaalinen vuorovaikutus, luo-

vat oivallukset sekä toiminta kussakin vaiheessa”. Ymmärrys tästä ilmiöstä on kuitenkin vielä puut-

teellista, ja tutkimus uuden liiketoiminnan syntymisen alkuvaiheista on usean tutkijan luonnehdinnan 

mukaan vasta kehitysasteella (esim. Vogel, 2017; Alvarez & Barney, 2013; Eckhardt & Shane 2013; 

Garud & Giuliani 2013; Shane 2012; Venkataraman ym., 2012). 



 

 3 

 

Uuden liiketoiminnan syntymiseksi kehkeytyvää liiketoimintamahdollisuutta tulee myös arvioida ha-

vaintoihin perustuen. Liiketoimintamahdollisuuden hyödyntäminen ja yrittäjätoiminta (entrepre-

neurial action) vaikuttavat edellyttävän, että orastava yrittäjä arvioi liiketoimintamahdollisuuden 

henkilökohtaisesti houkuttelevaksi (Shane & Venkataraman, 2000; Wood ym., 2017; (Scheaf ym., 

2019). Tästäkään yrittäjyysprosessin vaiheesta ei olla akatemiassa yksimielisiä. Esimerkiksi liiketoi-

mintamahdollisuuden toivottavuutta ja toteutettavuutta, mahdollisuuteen luottamista tai uskomista 

sekä mahdollisuuden hyöty- ja menetyspotentiaalia on pidetty keskeisimpinä kriteereinä, joiden mu-

kaan liiketoimintamahdollisuuksia arvioidaan. (Scheaf ym., 2019) Laajassa kirjallisuuskatsauksessa 

Scheaf ja kollegat (2019) huomasivat, että arviointia yhdistää lopulta liiketoimintamahdollisuuden 

henkilökohtainen houkuttelevuus. Se voidaan karkeasti tiivistää lukuisten yksilön sisäisten ja ulkois-

ten tekijöiden aikaansaamaksi (McMullen & Shepherd, 2006) käsitykseksi toivottavuudesta ja toteu-

tettavuudesta (esim. Krueger, 1993).  

 

Liiketoimintamahdollisuuksien tutkimusta on kritisoitu käsitteellisistä epämääräisyyksistä, kuten 

mahdollisuuksien ja ideoiden kirjavasta, löyhästä tai olemattomasta määrittelystä (esim. Vogel, 

2017). Sen johdosta tutkimusten vertailu ja aiemman tutkimuksen päälle rakentaminen on ollut haas-

tavaa (esim. Vogel, 2017). Ideoiden osuutta liiketoimintamahdollisuuksien muodostumisessa ei tyy-

pillisesti käsitellä, tai ideaa ja mahdollisuutta pidetään yhdessä hetkessä muodostuvina oivalluksina. 

Se on merkittävästi rajoittanut ymmärrystä uuden liiketoiminnan syntymisen alkuvaiheista eli al-

kuideoiden ja liiketoimintamahdollisuuksien välisistä kehitysvaiheista. Myös ymmärrys yrittäjyys-

prosessin alkuvaiheen vaikutuksista yrittäjyysprosessin myöhäisempiin vaiheisiin ja uuden liiketoi-

minnan syntymiseen on jäänyt vajavaiseksi. (Vogel, 2017). Näiden tutkimusaukkojen täyttämiseksi 

Vogel (2017) on luonut teoreettisen viitekehyksen, jonka avulla voidaan tutkia alkuideoiden kehitty-

misen dynaamista ja iteratiivista luonnetta aina alkusysäyksestä liiketoimintakonseptin jalostumiseen 

ja liiketoimintamahdollisuuden hyödyntämiseen asti. Lisäksi tarkastelemalla ilmiötä yrittäjien näkö-

kulmasta on mahdollista tutkia yksilöiden ja liiketoimintamahdollisuuksien välistä yhteyttä osana uu-

den liiketoiminnan syntymiseen johtavaa yrittäjyysprosessia (Shane & Eckhardt, 2003). 

 

 
 

Tässä tutkimuksessa tarkastellaan liiketoimintamahdollisuuskäsitysten muodostumista. Tutkimus pe-

rustuu vahvasti Vogelin (2017) malliin, ja tutkimuksessa käytetään Vogelin kirjallisuuskatsaukses-

saan yhtenäistämiä käsitteitä tutkimusten vertailukelpoisuuden edistämiseksi. Lisäksi tutkimus vastaa 
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akatemiassa sekä käytännössä tunnistettuun tarpeeseen tarkastella sitä, miten orastavat yrittäjät käy-

tännössä päätyvät arvioihin mahdollisuuden henkilökohtaisesta houkuttelevuudesta (Scheaf ym., 

2019). Tässä tutkimuksessa tarkastellaan yrittäjien toiminnan ja liiketoimintamahdollisuuskäsitysten 

välistä yhteyttä, samoin kuin yrittäjien ja heidän ympäristönsä välistä vuorovaikutusta liiketoiminta-

mahdollisuuksien tunnistamisessa. (Shepherd, 2015). 

 

Oppiminen näyttäisi olevan keskeinen osa liiketoimintamahdollisuuksien kehittymistä ja arviointia 

(Vogel, 2017; Minniti & Bygrave, 2001). Kolbin (1984) kokeiluoppimisen teoria on ollut yrittäjien 

oppimista tutkineiden keskuudessa suosituin tapa kuvata, miten yrittäjät oppivat (Wang & Chugh, 

2014; Nogueira, 2019). Siitä huolimatta ymmärrys siitä, mitä orastavat yrittäjät tekevät oppiakseen, 

on vielä vajavaista (Aldrich & Yang, 2012; Nogueira, 2019), ja myös Vogelin (2017) viitekehyksestä 

oppimisteoria puuttuu. Tähän tunnistettuun tutkimusaukkoon vastataan tässä tutkimuksessa täyden-

tämällä Vogelin (2017) viitekehystä Kolbin (1984) kokeiluoppimisen teorialla sekä siihen pohjautu-

valla yrittäjämäisellä ideointiprosessilla (Gemmell ym., 2012). 

 

Tässä tutkimuksessa kuvataan ja analysoidaan, miten käsitys liiketoimintamahdollisuudesta kehkey-

tyy. Tähän kysymykseen vastaamiseksi tässä tutkimuksessa: 

1. Kuvataan sitä uuden liiketoiminnan syntyvaihetta, joka alkaa yrittäjyysprosessin alkusysäyk-

sestä ja etenee kohti päätöshetkeä liiketoimintamahdollisuuden hyödyntämisestä. 

2. Analysoidaan millaisista osatekijöistä tämä syntyvaihe koostuu. 

3. Analysoidaan miten tämän syntyvaiheen osatekijät kietoutuvat yhteen liiketoimintamahdolli-

suuskäsitykseksi. 

 

 
 

Tässä tutkimuksessa liiketoimintamahdollisuuden kehkeytymisen vaiheiden tarkastelu rajautuu tut-

kittujen yrittäjien tarjoamaan näkökulmaan. Vaihtoehtoisesti tarkastelu olisi voitu ulottaa esimerkiksi 

perustajatiimin (ks. Eller & Gielnik, 2018) tai kompleksisen systeemin tasolle (ks. Lichtenstein ym., 

2007; Selden & Fletcher, 2015). Tärkeimpänä seikkana valinnan taustalla on, että yrittäjien tarjoama 

näkökulma mahdollistaa yksilöiden ja liiketoimintamahdollisuuksien välisen yhteyden tutkimisen 

osana uuden liiketoiminnan syntymiseen johtavaa yrittäjyysprosessia (Shane & Eckhardt, 2003). 

 

Yrittäjyysprosessi ulottuu alkusysäyksestä aina liiketoimintamahdollisuuden hyödyntämiseen (Vo-

gel, 2017), mutta tämä tutkimus tarkastelee vain prosessin varhaisinta vaihetta ennen 
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liiketoimintamahdollisuuden hyödyntämistä. Siispä tarkasteltavat prosessin vaiheet ovat alkusysäys, 

liikeideointi sekä mahdollisuuksien kehittyminen ja arviointi (Vogel, 2017). Ulkopuolelle jäävät esi-

merkiksi uuden liiketoiminnan käynnistäminen ja kasvattaminen (Baron & Shane, 2005). 

 

Tutkimuksen teoreettisessa viitekehyksessä yrittäjyysprosessin tarkasteluun on valittu Vogelin 

(2017) malli. Vaikka yrittäjyysprosessia ja liiketoimintamahdollisuuksia on teoretisoitu lukuisissa 

tutkimuksissa, valittu malli vaikutti vaihtoehtojen vertailussa tämän tutkimuksen tehtävään soveltu-

vimmalta. Mallin soveltuvuus arvioitiin sen perusteella, kuinka se edusti tutkimusaineistosta tehtyjä 

pohjahavaintoja. Tutkija kävi läpi vaihtoehtoisia malleja ja vertasi niitä aineistoonsa. Ensinnäkin vain 

harva vaihtoehtoinen malli kuvaa uuden liiketoiminnan syntymisen varhaisia alkusysäys- tai liikeide-

ointivaiheita, jotka puolestaan Vogelin (2017) mallissa huomioidaan. Toiseksi soveltuvuus arvioitiin 

mallin syntytavan ja tarkoituksen perusteella. Vogelin (2017) malli rakentui siihenastisten liiketoi-

mintamahdollisuutta teoretisoineiden typologioiden vertailun ja siitä tehtyjen havaintojen päälle. Li-

säksi se hyödyntää löytöjä innovaatio- ja luovuustutkimuksista, joissa vastaavia kehitysvaiheita on 

tutkittu jo pidempään, vaikkakin eri kontekstissa (Vogel, 2017). 

 

Vogelin (2017) viitekehys tunnistaa lukuisia sisäisiä ja ulkoisia tekijöitä, jotka vaikuttavat yrittäjyys-

prosessiin. Tässä tutkimuksessa näistä on huomioitu ainoastaan sosiaalisen kontekstin ja toimintaym-

päristön vaikutukset. Muut tekijät jätetään tutkimuksen ulkopuolelle niiden laajuuden takia. Lisäksi 

tutkimukseen valittujen tekijöiden tutkimusta on peräänkuulutettu (esim. Short ym., 2010; Dimov, 

2007; Gemmell ym., 2012; Vogel, 2017). Tämän tutkimuksen ulkopuolelle jääviä tekijöitä ovat esi-

merkiksi persoonallisuuspiirteet (esim. Gartner, 1988), affektit (Baron, 2008), taloudellinen pääoma 

(Ho & Wong, 2007) sekä institutionaalinen ympäristö (Manolova ym., 2008; Welter & Smallbone 

2008).  

 

Oppimisen tutkiminen yrittäjyysprosessissa rajautuu tässä tutkimuksessa kokeiluoppimiseen sekä nii-

hin tekoihin, tapahtumiin ja seikkoihin, joiden tunnistetaan liittyvän liiketoimintamahdollisuuskäsi-

tysten muodostumiseen. Tarkastelun ulkopuolelle jäävät esimerkiksi erilaiset kokeiluoppimisen teo-

riaan liitetyt oppimistyylit (Kolb & Kolb, 2005) sekä yrittäjien oppimiskäyttäytymisen luokittelu eri-

laisten oppimismallien perusteella (Wang & Chugh, 2014). Tutkimuksen kuvaus- ja analyysitehtävä 

ulottuu niihin tapauksiin, jotka kerättiin haastattelemalla. Haastatteluissa yrittäjät kuvaavat retrospek-

tiivisesti uuden liiketoiminnan varhaisia kehitysvaiheita omakohtaisista kokemuksistaan. Tutkimuk-

sen ulkopuolelle rajautuvat näin ollen ne tapahtumat ja seikat, jotka haastatellut jättävät kertomatta. 
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Yrittäjyysprosessi 

Prosessi, jonka myötä uutta liiketoimintaa syntyy. Yrittäjyysprosessin käynnistyy alkusysäyksestä, 

kuten markkinavedosta, resurssityönnöstä tai halusta ryhtyä yrittäjäksi, tai näiden yhdistelmästä. Al-

kusysäystä seuraa liikeideointivaihe, jossa tarkoituksenmukaisen tai sattumanvaraisen ideointipro-

sessin tuloksena syntyy liikeidea (tai liikeideoita), tai se saadaan perintönä. Myös syntytapojen yh-

distelmä on mahdollinen. Liiketoimintamahdollisuuden kehittymis- ja arviointivaihe on dynaaminen 

ja iteratiivinen oppimisprosessi, jossa liikeidea muotoutuu ja jalostuu liiketoimintakonseptiksi. Li-

säksi informaatiota kerätään valistuneen päätöksen tekemiseksi siitä, onko käsillä toivottava ja toteu-

tettava liiketoimintamahdollisuus, vai tuleeko sitä kehittää vielä lisää, tai luopua siitä. Hyödyntämis-

vaiheessa liiketoimintakonseptista johdetun tuotteen tai palvelun toteuttamiseksi rakennetaan täysi-

mittainen operaatio. (Vogel, 2017). 

 

Liikeidea 

Vogelin (2017, 950) mukaan liikeidea (venture idea) on ”alustava ja pääosin keskeneräinen mielikuva 

potentiaalisesta tulevaisuuden liiketoimintakonseptista”. Se saattaa sisältää jonkinasteisen käsityksen 

arvonluonnista (Kornish & Ulrich, 2014). Käsitykset voivat koskea asiakastarvetta, -segmenttiä, re-

surssia tai kyvykkyyttä tai näiden yhdistelmää. Sen sijaan ymmärrys keinoista arvon luomiseksi ja 

alkuidean kaupallisen potentiaalin hyödyntämiseksi on vielä vaillinainen. (Vogel, 2017). 

 

Liiketoimintakonsepti 

Liiketoimintakonseptilla (venture concept) tarkoitetaan varhaista käsitystä liiketoimintamallista 

(Afuah & Tucci, 2000; Chesbrough & Rosenbloom, 2002; Osterwalder & Pigneur, 2010). Se koostuu 

kehittyvistä käsityksistä asiakassegmentistä, -tarpeesta ja yrittäjän resursseista sekä kyvykkyyksistä 

mukaan lukien tuotteen/palvelun/tarjooman. (Vogel, 2017, 949; Abell, 1980). Yrittäjän käsitys mah-

dollisen liiketoiminnan eri osatekijöistä on vielä siis epämääräinen. Tuotteesta tai palvelusta ei ole 

vielä kehitetty valmista versiota eikä tulevien sidosryhmien kanssa ole vielä keskusteltu, joten suuri 

osa tekijöistä on vielä keskeneräisiä. (Vogel, 2017). 

 

Liiketoimintamahdollisuus 

”Endogeenisesti muokattujen ja eksogeenisesti annettujen olosuhteiden suotuisa yhdistelmä, joka te-

kee yrittäjälle toivottavaksi ja toteutettavaksi hyödyntää liiketoimintakonseptia ja tuoda markkinoille 

arvoa potentiaalisesti tuottava tarjoama” (Vogel, 2017, 950). Määritelmä painottaa, että yrittäjien 
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toiminta perustuu uskomuksille siitä, mitä tulevaisuudessa voidaan saavuttaa (Vogel, 2017; McMul-

len & Shepherd, 2006; Sarasvathy ym., 2010). 

 

Kokeiluoppiminen 

Informaation keräämistä ja tulkitsemista uuden tiedon synnyttämiseksi. Kokeiluoppiminen kuvaa, 

miten yksilöt oppivat informaatiota keräämällä ja muuntamalla sitä uudeksi tiedoksi. Informaatiota 

kerätään joko abstraktien konseptien tai konkreettisten kokemusten kautta. Informaatiota muunnetaan 

tiedoksi reflektoinnin tai aktiivisen kokeilun kautta. (Kolb, 1984.) Tätä tietoa hyödynnetään lii-

keidean, liiketoimintakonseptin tai liiketoimintamahdollisuuden muotoilemiseksi ja tulkitsemiseksi 

(Dimov, 2007; Gemmell ym., 2012; Weick, 1979). 

 

Ratkaisuluonnos 

Ratkaisuluonnoksella tarkoitetaan kaikkia keskeneräisiä konkreettisia rakennelmia, joiden kautta 

tuote- tai palveluideoihin voidaan olla fyysisessä vuorovaikutuksessa. Tällaisia ovat esimerkiksi so-

veltuvuusselvitys, tuoteprototyyppi sekä pienin toimiva tuote. Pienimmästä toimivasta tuotteesta käy-

tetään myös nimitystä MVP (Minimum Viable Product; Blank & Dorf, 2012) ja soveltuvuusselvityk-

sestä nimitystä POC (Proof of Concept). 

 

 
 

Ensimmäisessä luvussa kuvattiin yrittäjyysprosessin alkuvaiheiden merkitystä uuden liiketoiminnan 

kannalta. Seuraavaksi esiteltiin tutkimuskentän tietoa aiheesta. Lopuksi perusteltiin tarve tälle tutki-

mukselle sekä kuvattiin tutkimuskysymykset ja keskeiset käsitteet. 

 

Luvussa kaksi esitetään liiketoimintamahdollisuuskäsitysten muodostumisen tutkimiselle keskeistä 

kirjallisuutta yrittäjyysprosessin varhaisista vaiheista, yrittäjäoppimisesta, toimintaympäristön ja so-

siaalisen ympäristön vaikutuksista sekä liiketoimintamahdollisuuksien henkilökohtaisesta houkutte-

levuudesta. Luvun lopuksi kuvataan tutkimuksen teoreettinen viitekehys, joka on edellä mainittujen 

tutkimuskirjallisuuden pohjalta laadittu synteesi. 

 

Luvussa kolme kerrotaan ja perustellaan tutkimuksen menetelmälliset valinnat. Lisäksi luvussa ku-

vataan tutkimusprosessin kulkua, aineiston keruuta, kerättyä aineistoa tapauksineen sekä aineiston 

analysointia. Lopuksi arvioidaan tutkimuksen luotettavuutta.  
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Luvussa neljä esitetään tutkimuksen tulokset, joilla vastataan tutkimuksen alakysymyksiin. Tutki-

muksen aineistosta analysoidaan yrittäjyysprosessin varhaisten vaiheiden koostumusta sekä sen kes-

keisten tekijöiden yhteenkietoutumista liiketoimintamahdollisuuskäsitykseksi. 

 

Lopuksi luvussa viisi esitetään johtopäätökset liiketoimintamahdollisuuskäsitysten kehkeytymisestä, 

joilla kuvataan tutkimuksen tieteellistä ja käytännön merkitystä. Luku vastaa tutkimuksen pääkysy-

mykseen. Lopuksi esitetään jatkotutkimusehdotuksia ja loppusanat. 
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2 KIRJALLISUUS 
 

 

 
 

 
  

Vogelin (2017) käsitteellinen viitekehys mahdollistaa yrittäjyysprosessin varhaisten vaiheiden eli lii-

keidean ja liiketoimintamahdollisuuden välisten tapahtumien ja niihin vaikuttavien tekijöiden tutki-

misen. Viitekehys on kuvattu kuviossa 1. 

 

 
Kuvio 1. Käsitteellinen viitekehys: yrittäjyysprosessin varhaiset vaiheet 
 

 

Kuviossa1 kuvattu viitekehys on synteesi, joka rakentuu Vogelin (2017) havainnoille vaikuttavim-

mista mahdollisuustypologioiden luokitteluista sekä innovaatio- ja luovuustutkimuksista (esim. 

Amabile ym., 1996; Afuah, 2003; Kornish & Ulrich, 2014; Schilling, 2013). Sen ydinelementit ovat 

ideoiden syntymisen alkusysäykset, liikeideoiden syntymisen polut, mahdollisuuksien kehittymisen 

hautomis- ja arviointivaiheet sekä viimeisenä mahdollisuuksien hyödyntäminen. Niiden lisäksi 

(Vogel, 2017, kirjoittajan kääntämä) 
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viitekehys kuvaa yksilön sisäisten ja ulkoisten tekijöiden osuutta prosessin jokaisessa vaiheessa. Yk-

silöllä tarkoitetaan mallissa sekä yksittäistä yrittäjää että mahdollista perustajatiimiä. (Vogel, 2017). 

 

Alkuidealle (tai ideoille) ei ole tiukkoja määritysehtoja, vaan sen laajuus, kompleksisuus ja valmius-

aste voivat vaihdella suurestikin, mihin vaikuttavat idean syntymisen laukaisintekijät sekä yksilön 

sisäiset ja ulkoiset tekijät. Sama pätee myös hautomisvaiheen kestoon ja kompleksisuuteen. Yrittäjät 

voivat aloittaa eri lähtökohdista ideansa suhteen. Yhdellä lähtökohtana voi olla vain uusi teknologia, 

jolle hän ei ole keksinyt vielä käyttötarkoitusta, kun taas toisella voi olla hyvinkin selkeä käsitys 

liiketoiminnallisista ulottuvuuksista, kuten asiakkaasta, asiakassegmentistä, hinnoittelusta ja niin 

edelleen. (Vogel, 2017). Yhtä lailla mahdollisuuksien arviointi on kiinni lukuisista yksilöllisistä ja 

ulkoisista tekijöistä (McMullen & Shepherd 2006; Vogel, 2017). Tästä seuraa, että yksilöiden ja olo-

suhteiden välillä on eroavuuksia sen suhteen, millaiset mahdollisuudet ovat houkuttelevia. Sama 

mahdollisuus voi näyttäytyä eri yksilöille hyvin erilaisena. Toisaalta sama mahdollisuus voi vaikuttaa 

samalle yksilölle erilaiselta olosuhteista ja ajankohdasta riippuen. Siispä arviointi on hyvin yksilö- ja 

tilannesidonnaista ja tapahtuu sidoksissa sosiaaliseen ja ympäristölliseen kontekstiin. (McMullen & 

Shepherd 2006; Vogel, 2017). Seuraavissa kappaleissa kuvataan tarkemmin viitekehyksen eri ele-

menttejä. 

 

Liiketoimintakonsepti 

Vogelin (2017) viitekehyksen keskiössä on liiketoimintakonsepti (venture concept), jolla tarkoitetaan 

varhaista käsitystä liiketoimintamallista (Afuah & Tucci, 2000; Chesbrough & Rosenbloom, 2002; 

Osterwalder & Pigneur, 2010). Yrittäjän käsitys mahdollisen liiketoiminnan eri osatekijöistä on siis 

vielä epämääräinen. Tuotteesta tai palvelusta ei ole vielä kehitetty valmista versiota eikä tulevien 

sidosryhmien kanssa ole vielä keskusteltu, joten suuri osa tekijöistä on vielä keskeneräisiä. (Vogel, 

2017). 

 

Kyseinen liiketoimintakonsepti pohjautuu Abellin (1980) määritelmälle liiketoiminnan määrittele-

vistä ydinulottuvuuksista, jotka ovat tässä viitekehyksessä asiakassegmentti, asiakastarve sekä yrittä-

jän resurssit ja kyvykkyydet, joihin luetaan mukaan kehittyvä palvelu/tuote/tarjooma. Liiketoiminta-

mallin muut osa-alueet, kuten esimerkiksi selkeä arvolupaus, hinnoittelustrategia ja jakelukanavat 

käsitellään tavallisesti tarkemmin vasta myöhemmin. (Vogel, 2017). 

 

Vogelin (2017) mukaan liiketoimintakonsepti on liikeideat ja liiketoimintamahdollisuudet yhdistävä 

”liima” (949). Lähestymistapa mahdollistaa hänen mukaansa yrittäjyysprosessin tutkimisen 
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holistisesti. Lisäksi sen avulla on mahdollista seurata, kuinka alkuidea voi kehittyä ajan myötä liike-

toimintamahdollisuudeksi ja sen hyödyntämiseksi. Tästä seuraa, että viitekehyksessä liiketoiminta-

konsepti on analyysin ydinyksikkö (Davidsson & Wiklund, 2007), jonka Vogel (2017, 950) määrit-

telee olevan ”yksinkertainen varhaisen vaiheen kuvaus liiketoimintamallista sisältäen asiakasseg-

mentin, -tarpeen sekä resurssit ja kyvykkyydet, joita käytetään tulevassa hankkeessa [venture]”. 

 

Liikeidea 

Vogelin (2017, 950) mukaan liikeidea (venture idea) on ”alustava ja pääosin keskeneräinen mielikuva 

potentiaalisesta tulevaisuuden liiketoimintakonseptista”. Se saattaa sisältää jonkinasteisen käsityksen 

arvonluonnista (Kornish & Ulrich, 2014). Käsitykset voivat koskea asiakastarvetta, -segmenttiä, re-

surssia tai kyvykkyyttä tai näiden yhdistelmää. Sen sijaan ymmärrys keinoista arvon luomiseksi ja 

alkuidean kaupallisen potentiaalin hyödyntämiseksi on vielä vaillinainen. (Vogel, 2017). 

 

Liiketoimintamahdollisuus 

Vogelin (2017) mukaan liiketoimintakonseptin kehittämistä seuraa jossain kohtaa sen arviointivaihe, 

joka tarkoittaa käsityksen muodostamista siitä, olisiko arvokasta siirtyä liiketoimintamahdollisuuden 

hyödyntämiseen (exploitation) (Vogel, 2017). Yrittäjästä ja tapauksesta riippuen arvioinnin muodos-

tavat käsitykset toivottavuudesta ja toteutettavuudesta voivat muodostua eri ajassa ja erisuuruisen 

pohjatyön tuloksena (McMullen & Shepherd, 2006) edeltävässä liiketoimintakonseptin kehittämis-

vaiheessa (Vogel, 2017). Georgen ja Bockin (2012) mukaan juuri se, ettei liiketoimintakonsepteista 

välttämättä muodostu hautomisvaiheessa riittävän yksityiskohtaista ymmärrystä, on voinut osassa 

mielenkiintoisia ja menestyneitä tapauksia johtaa hyödyntämispäätökseen. 

 

Vogel (2017, 950) määrittelee McMullenia ja Shepherdiä (2006) sekä Shortia ja kumppaneita (2010) 

mukaillen liiketoimintamahdollisuuden (venture opportunity) olevan ”suotuisa yhdistelmä endogee-

nisesti muovattuja ja eksogeenisesti annettuja olosuhteita, jotka tekevät yrittäjälle sekä toivottavaksi 

että toteutettavaksi hyödyntää liiketoimintakonseptia ja tuoda markkinoille arvoa potentiaalisesti li-

säävä tarjooma”. Vogelin (2017) määritelmä liiketoimintamahdollisuudesta painottaa jo aiempien 

tutkijoiden huomiota siitä, että potentiaalinen yrittäjä työstää mahdollisuutta perustuen omiin usko-

muksiinsa mahdollisuuden tulevaisuuden potentiaalista (McMullen & Shepherd 2006; Dimov, 2007; 

Sarasvathy ym., 2010). Sama on Vogelin (2017) mukaan huomioitu myös innovaatiokirjallisuudessa 

sekä Penrosen (1959) huomautuksessa, etteivät objektiiviset faktat ohjaa yrityksen käytöstä, vaan 

tulevaisuuden odotukset. Koska yrittäjät eivät kuitenkaan toimi eristyksissä ympäristöstään, on tietyt 
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objektiiviset ja ulkoiset tekijät syytä ottaa huomioon liiketoimintamahdollisuuksia luonnehdittaessa 

(Vogel, 2017). 

 

 
 

Eräät yrittäjyystutkijat ovat aiemmin tarkastelleet liikeideoinnin alkusysäyksiä (esim. Bhave, 1994; 

Kier & McMullen, 2018). Luovuus- ja innovaatiotutkijoiden keskuudessa se on kuitenkin ollut kes-

keinen aihe (Vogel, 2017), jota on tutkittu joko markkinasegmentin tai asiakastarpeen aikaansaamana 

”markkinavetona” (market pull; Brown, 2008; Smith, 1998) tai resurssien kaupallistamisen aikaan-

saamana ”resurssityöntönä” (resource push; Jolly 1997), joka voi myös sisältää valmiiden ideoiden 

aikaansaaman uusien ideoiden generoinnin (Vogel, 2017). Resurssityöntöön liittyvää yrittäjyystutki-

musta on tehty etenkin niiden tutkijoiden parissa, jotka korostavat ”voimaanpanemisen” (effectu-

ation; Sarasvathy, 2001) ja ”improvisoinnin” (bricolage; Baker & Nelson, 2005) mahdollista avain-

asemaa uuden liiketoiminnan luomisessa, koska se voi perustua yrittäjien pyrkimyksille hyödyntää 

jo saatavilla olevia resursseja tuotannollisiin käyttötarkoituksiin. (Vogel, 2017). 

 

Edellä kuvattujen perinteisten sysäysmekanismien lisäksi myös puhdas halu ryhtyä yrittäjäksi voi 

saada henkilön luomaan uutta liiketoimintaa, vaikkei hänellä vielä olisikaan tarkkaa käsitystä siitä, 

mitä hän aikoo tehdä (Vogel, 2017). Yrittäjyys on osoittautunut monille, etenkin nuorille (Sieger ym., 

2014) houkuttelevaksi uravaihtoehdoksi, vaikka aloittamiseen ja hyödyllisen liikeidean kehittämi-

seen voi liittyä suurtakin epävarmuutta. Halu ryhtyä yrittäjäksi voi kuitenkin johtaa idean syntymi-

seen tarkoituksellisen ideoinnin tai sattumanvaraisen löydöksen myötä tai perintönä, joita käsitellään 

myöhemmin. (Vogel, 2017). 

 

Ideointi sekä sen alkusysäys tapahtuvat kuitenkin harvoin tyhjiössä, vaan ne perustuvat omille aiem-

mille ideoille (idea sets; Hill & Birkinshaw, 2010) sekä muiden ideoille. Siksi yrittäjyysprosessin 

alkuvaiheiden (Kuvio 1) käynnistävä alkuidea on esimerkiksi variaatio aiemmasta ideasta tai ideoista 

(Weick, 1989), jonka muodostuminen henkilön pään sisällä voi viedä huomattavastikin aikaa. Ideat 

voivat siten saada alkusysäyksen kuviossa 1 esiintyvällä kolmella eri tavalla: resurssityöntönä, mark-

kinavetona tai haluna ryhtyä yrittäjäksi. (Vogel, 2017). 
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Liikeidean syntyminen voi tapahtua montaa eri reittiä (esim. Ward, 2004), koska kuten luovuustutki-

jat (esim. Smith, 1998) ovat huomauttaneet, ihmisillä on eri tapoja tuottaa ideoita. Vogel (2017) väit-

tääkin moninaisuuden ideoiden tuottamisessa johtaneen osaltaan terminologisiin epäselvyyksiin yrit-

täjyystutkimuksessa, josta hän löysi 21 eri termiä (ks. Vogel, 2017) kuvaamaan ideoiden tuottamis-

vaihetta. Kun nämä termit syntetisoidaan luovuustutkimuksen löydösten sekä aiemmin mainittujen 

alkusysäysten kanssa, liikeideoiden syntymiseen voidaan johtaa kolme polkua, joita käsitellään seu-

raavaksi. 

 

Tarkoituksenmukainen ideointi 

Tämän polun mukaisissa tapauksissa yrittäjät pyrkivät Vogelin (2017) mukaan aktiivisesti tuotta-

maan liikeideoita perustuen jonkin edellä mainitun alkusysäyksen aikaansaamaan etsintään, kuten 

miten tietty resurssi voitaisiin kaupallistaa tai kohdattu asiakastarve tyydyttää (Jolly, 1997). Aihe on 

ollut yrittäjyystutkimuksessa harvan tutkijakunnan (esim. DeTienne & Chandler, 2004; Marvel, 

2013) käsittelemä. Sen sijaan luovuustutkijat ovat olleet siitä erittäin kiinnostuneita ja kehittäneet 

lukuisia tekniikoita ideoinnin edistämiseen (Smith, 1998). Esimerkiksi aivoriihitoiminnassa (brains-

torming) aloitetaan vapaasta ideoiden ”heittelystä” (Osborn, 1942), toiveajattelussa (wishful thin-

king) aloitetaan ihanteellisesta lopputulemasta ja yritetään löytää keino päästä sinne (Ward, 2004) ja 

muotoiluajattelussa (design thinking) aloitetaan ongelmasta, jonka ratkaisemiseksi pyritään löytä-

mään paras vaihtoehto muotoilun ja luovuuden tekniikoilla sekä eriävän ja yhtyvän ajattelun kautta 

(Brown, 2008). Esimerkiksi excite.com -verkkosivuston yrittäjät aloittivat halusta ryhtyä yrittäjiksi, 

minkä jälkeen he etsivät potentiaalisia ideoita. Stratasys puolestaan etsi proaktiivisesti markkinatar-

peisiin perustuvaa mahdollisuutta tuoda uusi kehittämänsä 3D-teknologia markkinoille (Pederson, 

2005). (Vogel, 2017). 

 

Sattumanvarainen löydös 

Sattumanvaraisessa löydöksessä (accidental discovery) henkilö ei tieten tahtoen etsi ratkaisua tiet-

tyyn ongelmaan, vaan liikeidean syntyminen tapahtuu tahtomatta, ikään kuin vahingossa. Näin voi 

käydä esimerkiksi etsittäessä ratkaisua eri ongelmaan tai jopa täysin passiivisesti. Esimerkiksi Alfred 

Nobel keksi dynamiitin etsiessään turvallista menetelmää säilöä nitroglyseriiniä, mutta keksikin va-

hingossa räjähteen, joka tunnetaan dynamiittina, josta tuli myös kaupallinen menestys (Schück & 

Sohlman, 1929). Will Keith Kellogg puolestaan keksi menestyvään liiketoimintaan myöhemmin joh-

taneet maissilastut leipoessaan ”virheellisesti” leipää (Jones, 2011). (Vogel, 2017). 
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Perintö 

Koller (1988) tutki liikeideoiden alkulähteitä ja huomasi, että puolet yrittäjien liikeideoista on heidän 

omia luomuksiaan ja toinen puolikas muilta saatuja ideoita. Murphyä (2011) mukaillen Vogel (2017) 

määrittelee muulta taholta saadun liikeidean perinnöksi (legacy). Perintö voi olla seurausta muiden 

osallistamisesta joko tarkoituksenmukaisesti tai tahattomasti. Innovaatiotutkijoiden keskuudessa 

muiden ihmisten hyödyntäminen ideoiden lähteenä on Vogelin (2017) mukaan varsin tutkittu aihe. 

Hän huomauttaa, miten esimerkiksi avoimia innovaatioita (open innovation) ja joukkoistamista 

(crowdsourcing) on pidetty systemaattisena menetelmänä valjastaa muiden tietoa lupaavien ratkaisu-

jen tunnistamiseksi (Afuah & Tucci, 2012; Chesbrough, 2003). Käsitys ulkoisten lähteiden hyödyn-

tämisestä liikeideoiden lähteinä on herättänyt lähiaikoina kiinnostusta myös yrittäjyystutkijoiden kes-

kuudessa (Leyden, Link & Siegel, 2014; Gruber ym., 2013; Ozgen & Baron, 2007). Liikeidean syn-

tymistä seuraavassa vaiheessa yrittäjät pyrkivät toimillaan selvittämään, onko heillä mahdollisuus 

luoda onnistuneesti uutta liiketoimintaa idean pohjalta (Vogel, 2017). 

 

 
 

Lukuisat tutkijat ovat määritelleet ja luonnehtineet liiketoimintamahdollisuuksia. Käsite on sekä yrit-

täjille, että yrittäjyystutkijoille keskeinen, mitä havainnollistaa Shortin ja kumppaneiden (2010, 40) 

väitös: ”[i]lman liiketoimintamahdollisuutta ei ole yrittäjyyttä”. Siitä huolimatta tutkijat ovat erimie-

lisiä liiketoimintamahdollisuuksien määritelmästä ja luonteesta. (Hansen & Schrader, 2007; Short 

ym., 2010.) Esimerkiksi Shortin ja kumppaneiden (2010) mukaan tutkimuksissa dominoivassa näke-

myksessä liiketoimintamahdollisuus on ”[t]ilanne, jossa uusien keinojen, lopputulemien tai keinojen 

ja lopputulemien suhteiden muodostuksella voidaan esitellä uusia hyödykkeitä, palveluita ja raaka-

aineita, markkinoita ja organisointimenetelmiä” (Shane & Eckhardt 2003, 336). Tämä näkemys tar-

kastelee liiketoimintamahdollisuuksia rationaalisesti (Short ym., 2010). Dimov (2007) puolestaan eh-

dottaa, että liiketoimintamahdollisuus on ”[i]dean ja (yrittäjä)toiminnan aikaansaama edistys jatku-

molla, joka alkaa alkuoivalluksesta ja päättyy täysin muotoutuneeseen ideaan liiketoiminnan aloitta-

misesta ja operoinnista” (Dimov, 2007, 718). Laajan kirjallisuuskatsauksensa pohjalta Short ja kump-

panit (2010, 55) yhdistelevät eri näkemyksien keskeiset huomiot määritelmässään: ”[liiketoi-

minta]mahdollisuus on idea tai unelma, jonka yrittäjämäinen entiteetti löytää tai luo ja joka paljastuu 

analyysin ja ajan myötä potentiaalisesti arvokkaaksi”. 

 



 

 15 

Kahden suosituimman koulukunnan mukaan liiketoimintamahdollisuudet joko löydetään tai luodaan 

(Alvarez & Barney, 2007; Short ym., 2010). Ensimmäistä näkemystä kannattavat pitävät liiketoimin-

tamahdollisuuksia objektiivisina totuuksina, jotka voidaan löytää oikean informaation avulla. Toisen 

näkemyksen mukaan liiketoimintamahdollisuudet ovat riippuvaisia orastavien yrittäjien toimista yrit-

täjyysprosessin aikana (Alvarez & Barney, 2013; Wood & McKinley, 2010; Short ym., 2010). Wood 

ja McKinley (2010) puolestaan täsmentävät, että luomisessa on kyse sosiaalisissa rakenteissa kanna-

tusta saaneen konseptin toimeenpanemisesta. On myös ehdotettu, että toiset mahdollisuudet löyde-

tään ja toiset luodaan (esim. Short ym., 2010). Näitä näkemyksiä on kritisoitu yksinkertaisuudesta ja 

lineaarisuudesta (esim. Dimov, 2007; Vogel, 2017). 

 

Dominoiville käsitteille vaihtoehdoiksi on esitetty muun muassa mahdollisuuksien kehittymistä (Di-

mov, 2007; Gemmell ym., 2012; Vogel, 2017), mahdollisuuksien tunnistamista (Hills ym., 1999, 

Ardichvili ym., 2003) ja mahdollisuushavaintoja (Davidsson, 2015). Dimov (2007) ehdottaa, että lii-

ketoimintamahdollisuudet jalostuvat asteittain luovassa oppimisprosessissa ajan myötä. Hillsin ym. 

(1999) näkemys mahdollisuuksien tunnistamisesta perustuu Csikszentmihalyin (1996) klassisen luo-

vuuden teorian mukaiselle ongelmanratkaisuprosessille. Davidsson (2015) puolestaan ehdottaa ul-

koisten olosuhteiden ja yksilöllisten ominaisuuksien johtavan liikeideoihin, jotka voidaan havaita lii-

ketoimintamahdollisuuksina. 

 

Vogelin (2017) mukaan liiketoimintamahdollisuuden kehittymisessä on kyse iteratiivisesta ja dynaa-

misesta oppimisprosessista, joka tapahtuu yrityksen ja erehdyksen kautta epävarmoissa olosuhteissa 

(Corbett, 2005; Dimov, 2007; McGrath & MacMillan, 2000; Vogel, 2017). Kehitysvaihetta voi myös 

luonnehtia hautomisvaiheena, sillä yrittäjä täydentää konseptiaan keräämällä puuttuvaa informaatiota 

muodostaakseen karkeaa alkuideaa jalostuneemman kuvan mahdollisesta liiketoiminnasta (Vogel, 

2017). Mahdollisuuden kehittyminen tapahtuu muotoilemalla ja jalostamalla liiketoimintakonseptin 

eri osa-alueita, toisin sanoen asiakassegmenttiä ja -tarvetta, sekä yrittäjän resursseja sekä kyvykkyyk-

siä (Abell 1980; Vogel, 2017). Silti liiketoimintakonsepti on vielä varhaisessa vaiheessa, koska se ei 

todennäköisesti sisällä vielä kaikkia Osterwalderin ja Pigneurin (2010) liiketoimintamallin osa-alu-

eita, kuten hinnoittelustrategiaa, jakelukanavia tai tarkkaan määriteltyä arvolupausta, vaikkakin joi-

tain tällaisia elementtejä, kuten karkea ajatus arvolupauksesta voi olla jo muodostunut. Vogelin 

(2017) mukaan varsinainen liiketoimintamalli alkaa kuitenkin tyypillisesti muotoutua vasta mahdol-

lisuuden kehittymisvaiheen jälkeen. Hautomisen aikana yrittäjä pyrkii sen sijaan selvittämään, onko 

hänen ideansa markkinoille sopiva (product-market fit) vai tarvitseeko esimerkiksi tuotteeseen tai 

asiakassegmenttiin tehdä vielä muutoksia (Vogel, 2017). Sama ajattelutapa on ollut ajankohtainen 
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sekä viimeaikaisessa yrittäjyystutkimuksessa (Vogel, 2017) että niin kutsutussa Lean startup -meto-

dissa (Blank & Dorf, 2012) 

 

Vaiheelle keskeistä on riittävän informaation kerääminen, jotta yrittäjä voi tehdä valistuneen päätök-

sen siitä, vaikuttaako käsillä olevan toivottava (desirable) ja toteutettava (feasible) (Krueger, 1993; 

McMullen & Shepherd, 2006) mahdollisuus käynnistää uutta liiketoimintaa, vai tuleeko konseptia 

vielä hautoa tai jopa hylätä kokonaan (Vogel, 2017). 

 

Hautominen 

Alkuidea muodostaa Vogelin (2017) mukaan pohjarakenteen; muut liiketoiminnan osa-alueet ovat 

”lihaa luiden ympärillä”, jota arvioidaan ja jalostetaan, kunnes yrittäjällä on riittävä luottamus luo-

vaan liiketoimintapotentiaaliin. Samaa toimintaa hyödynnetään esimerkiksi innovaatioprosesseissa, 

jotka tapahtuvat: ”sisäkkäisissä ja toistetuissa muuntelun, valinnan ja säilyttämisen sykleissä” (Zba-

racki, 1998, 612) sekä eksploratiivisessa, tai vaihteluhakuisessa oppimisessa (March 1991; Wang & 

Chugh, 2014) ja kokeilevan oppimisen erkautuvassa oppimistyylissä (Kolb, 1984; Gemmell ym., 

2012). 

 

Hautomisvaiheessa tapahtuva konseptitasoisen idean jalostaminen hyödyntämisvalmiuteen vie aikaa 

ja vaivaa (Garud & Giuliani, 2013; Van de Ven ym., 1999). Esimerkiksi voi olla tilanne, jossa hal-

lussa olevalla teknologialla voidaan palvella tunnistettua asiakassegmenttiä (resurssityöntö), mutta 

ennen kuin mahdollisuuden olemassaoloa ja liiketoimintapotentiaalia voidaan arvioida, selvitetään 

todennäköisesti tarkemmin resurssien ja markkinoiden yhteensopivuutta, kuten arvolupausta, kilpai-

luetua, kulurakennetta ja tulovirtoja. Esimerkiksi James Dysonilta kului viisi vuotta ja 5127 proto-

tyyppiä ”pussittomien” imurien kehittelemiseksi huomattuaan pölypussien epäkäytännöllisyyden. 

(Dyson, 2003; Vogel, 2017). 

 

Vogel (2017) kuvaakin sykleittäin etenevää hautomisvaihetta yrittäjämäiseksi oppimisprosessiksi 

(ks. luku 2.2), jonka tarkoitus on kerryttää liikeideasta puuttuvaa informaatiota (Barreto, 2012), tehdä 

kokeiluja (esimerkiksi asiakasreaktioiden selvittäminen) tai sopeuttaa, muovata ja jalostaa liiketoi-

mintakonseptia (Alvarez ym., 2013; Gemmell ym., 2012; Dimov, 2007; Corbett, 2005; Garud & Geh-

man, 2012). Puuttuvan tiedon kerryttämiseen liiketoimintakonseptin jalostamiseksi tyypillisesti hyö-

dynnetään yrittäjän sosiaalisia suhteita (esim. Hills ym., 1997; Dimov, 2007; Gemmell ym., 2012). 
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Kuten Vogel (2017) ja Dimov (2007) myös Gemmell ja kollegat (2012) ovat havainneet ideoiden ja 

niiden lopputuotteiden kehittymisen olevan jatkuvaa, iteratiivista, jopa spiraalimaista oppimista. Ke-

hittääkseen ideoitaan yrittäjät hyödyntävät kompleksisia vaikkakin tarkkaan määriteltyjä sosiaalisia 

suhteitaan ”ideoiden lähteenä sekä testatakseen, jalostaakseen ja validoidakseen kokeiluideoita” 

(Gemmell ym., 2012, 1060). Heidän havaintonsa perustuvat teknologiayrittäjien parissa tehtyihin tut-

kimuksiin, joita he varoittavat yleistämästä ei-teknologisille aloille (Gemmell ym., 2012). 

 

Arviointi 

Kehittyneen liiketoimintakonseptin arviointivaihe on hautomissyklin keskeinen osa, jossa pyritään 

muodostamaan ymmärrys siitä, ”mitä tuleman pitää”, mikäli konseptia päätetään hyödyntää (Haynie 

ym., 2009). Arvio tehdään monesti huolellisen analyysin lopputulemana (Ardichvili ym., 2003), 

vaikka yrittäjän käsitys liiketoimintapotentiaalista voi perustua vaillinaisiin tietoihin ja siten myös 

nojaa yrittäjän intuitioon ja haluun jatkaa valitulla tiellä (Sarasvathy ym., 2010). Csikszentmihalyin 

(1996) väittää arviointivaiheen olevan jopa kaikkein haastavin, koska se edellyttää äärimmäistä re-

hellisyyttä yrittäjän arvioidessa, onko kyseessä vain hyvä idea vai oikeasti arvokas liiketoimintamah-

dollisuus. Liiketoimintamahdollisuuden toivottavuuden ja toteutettavuuden arviointi johtaa McMul-

lenin ja Shepherdin (2006) nimeämään ”ensimmäisen persoonan mahdollisuuteen”.  

 

Hyödyntäminen 

Kerättyään riittävän informaation ja arvioituansa liiketoimintakonseptinsa toivottavuuden ja toteutet-

tavuuden yrittäjä hyödyntää (exploit) konseptiaan sillä edellytyksellä, että hän näkee konseptin liike-

toimintamahdollisuutena, eli toivottavana ja toteutettavana (Vogel, 2017). Hyödyntämisellä Vogel 

(2017, 954) tarkoittaa ”täysimittaisten operaatioiden rakentamista tuotteille ja palveluille, jotka on 

luotu tai johdettu liiketoimintamahdollisuudesta" mukaillen Choita ja kumppaneita (2008). 

 

Yrittäjät valmistautuvat hyödyntämisvaiheeseen vaihtelevissa määrin, koska kerätyn informaation ja 

tiedon määrä liiketoimintakonseptin eri osa-alueista vaihtelee tapauksittain ja henkilöittäin. Samaten 

vaihtelee myös heidän uskomuksensa mahdollisuuksistaan ja luottamus toimiensa oikeellisuuteen. 

Näistä seikoista johtuu, että myös heidän halukkuutensa muovata ja sopeuttaa liiketoimintakonsepti-

ansa hyödyntämisvaiheessa vaihtelee henkilöittäin ja tapauksittain. (Vogel, 2017). Nopeasti tehdyllä 

hyödyntämispäätöksellä voi Choin ja kumppaneiden (2008) mukaan olla sekä edullisia että epäedul-

lisia seurauksia. Yhtäältä se voi lunastaa yrittäjälle etulyöntiaseman. Toisaalta se voi johtaa alikehit-

tyneeseen konseptiin, josta voi seurata tarve tehdä isojakin muutoksia myöhemmissä liiketoiminnan 
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kehitysvaiheissa. Lopulta valmius testata erilaisia konsepteja ennen hyödyntämispäätöstä ja muovata 

niitä, tai uudelleen suunnata (pivot) on yrittäjästä kiinni (Ries, 2011; Vogel, 2017). 

 

Pivotointi-käsite on yleistynyt 2000-luvun digitaalisen talouden yhteydessä, kun yrittäjät ovat alka-

neet liittyä markkinoille pienimmällä toimivalla tuotteella (minimium viable product, MVP), jotta he 

voivat oppia nopeasti ja tarvittaessa epäonnistua edullisesti. Oppimisella pyritään sopeuttamaan lii-

ketoiminta markkinoiden tarpeisiin ja valtaamaan markkinat nopeasti. (Vogel, 2017). Lähestymis-

tapa, niin kutsuttu Lean startup -metodi, on päinvastainen verrattuna perinteiseen tuotekehitykseen, 

jossa asiakasta ei ole osallistettu tuotekehitykseen, vaan asiakkaan ensikosketus tapahtuu markki-

noilla valmiiseen tuotteeseen (Vogel & Fischler-Strasak, 2014; Vogel, 2017). 

 

Yhdistämällä liikeideoiden tutkiminen liiketoimintakonseptin kehittymiseen voidaan Vogelin (2017) 

mukaan saavuttaa nykyistä parempi ymmärrys ideoiden syntymisestä. Lähestymistavalla on mahdol-

lista jäljittää uuden liiketoiminnan syntymisen alkuvaiheita; mitkä ovat ne sysäystekijät, joiden ym-

pärille liiketoimintakonseptit kehittyvät ja kuinka valmiita liikeideat ovat suhteessa liiketoimintakon-

septiin, joka lopulta kehittyy. Liikeidean ja -toimintakonseptin keskeisin ero on, että konsepti sisältää 

kasvavan ymmärryksen potentiaalisen liiketoiminnan eri osa-alueista seuraten Osterwalderin ja 

Pigneurin (2010) liiketoimintamallia. On kuitenkin syytä huomioida, että yksilöt eroavat sen suhteen, 

kuinka paljon he pyrkivät lisäämään ymmärrystään liiketoimintakonseptistaan ennen sen hyödyntä-

mispäätöstä (George & Bock, 2012), joka perustuu puolestaan yrittäjän käsitysten muodostamaan 

ennakkoarvioon liiketoimintamahdollisuuden henkilökohtaisesta houkuttelevuudesta (Scheaf ym., 

2019; McMullen & Shepherd, 2006). (Vogel, 2017). 

 

Vogel (2017, 960) kehottaa tutkijoita selvittämään, miten ”yksilötason ja ulkoiset tekijät vaikuttavat 

prosessin eri vaiheisiin (esimerkiksi ideointiin, liiketoimintakonseptin hautomiseen ja arviointiin sekä 

hyödyntämiseen)”. Lisäksi hän kehottaa tutkimaan eri vaiheiden välisiä linkkejä sekä yrittäjien oppi-

misprosessia, jolla he keräävät informaatiota muodostaakseen käsityksenä liiketoimintakonseptista 

sekä siihen liitettävästä liiketoimintamahdollisuudesta. Kuviossa 1 esitetty viitekehys mahdollistaa 

näiden tekijöiden analysoinnin. (Vogel, 2017). 

 

 
 

Yrittäjäoppimista (entrepreneurial learning) pidetään hedelmällisenä tutkimuskohteena oppimisen ja 

yrittäjyyskontekstin yhtymäkohdassa. (Harrison & Leitch 2005; Wang & Chugh, 2014). Keskeisiä 
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kysymyksiä yrittäjäoppimisessa ovat muun muassa, mitä yrittäjien tulisi oppia, tai mitä he oikeastaan 

oppivat etsiessään ja hyödyntäessään yritysmahdollisuuksia (entrepreneurial opportunities) sekä mi-

ten oppiminen tapahtuu (prosessi) (Cope, 2005; Wang & Chugh, 2014). Wang & Chugh’n (2014, 24) 

mukaan ymmärrys siitä, ”miten oppiminen tapahtuu ja milloin oppiminen tapahtuu ovat perustavan-

laatuisia yrittäjyysprosessin ymmärtämiselle”. Minniti ja Bygrave (2001) jopa väittävät, että yrittä-

jyydessä on kyse oppimisesta, minkä vuoksi se edellyttää oppimisteoriaa. Mikäli yrittäjyydessä to-

della on kyse oppimisesta, oppimisen tutkiminen yrittäjyyskontekstissa voi auttaa ymmärtämään 

myös, miten yrittäjyyden panokset, aika, vaiva ja muut resurssit sekä luovuus kehkeytyvät alkuide-

oiksi ja kohti liiketoimintamahdollisuutta. Samalla voitaneen oppia, miten yrittäjälle muodostuu kä-

sitys toivottavuudesta ja toteutettavuudesta. 

 

 
 

Oppimista yrittäjyyskontekstissa voidaan kuvata monella tapaa. Wang & Chugh (2014) tekivät sys-

temaattisen kirjallisuusarvioinnin yrittäjäoppimisesta, mikä kokosi kirjavaa, individualistista sekä 

pirstaloitunutta yrittäjäoppimisen tutkimuskenttää yhteen. He tunnistivat kolme oppimistyyppiparia, 

jotka sekä kurovat yhteen aiempia yrittäjäoppimisen tutkimusaukkoja että ovat keskeisiä liiketoimin-

nan tutkimuskohteita. Kuten kuviosta 2 nähdään, oppimistyyppipareja ovat individuaalinen ja kollek-

tiivinen oppiminen, eksploratiivinen ja eksploitatiivinen oppiminen sekä intuitiivinen ja aistiva oppi-

minen. Ne edustavat risteyskohtaa tutkimuksessa sekä yrittäjyydestä että organisaation oppimisesta 

yrittäjyyskontekstissa (Wang & Chugh, 2014; ks. myös Levitt & March, 1988; March, 1991; Levintal 

& March, 1993). 
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Kuvio 2. Yrittäjäoppiminen: rajat sekä avainoppimistyypit 

(Wang & Chugh, 2014, kirjoittajan kääntämä) 

 

Individualistinen ja kollektiivinen oppiminen 

Individuaalinen eli yksilön oppiminen kuvaa datan, informaation ja tiedonhankinnan prosessia yksi-

lötasolla (Wang & Chugh, 2014). Kollektiivisen oppimisen Wang & Chugh (2014) määrittelevät puo-

lestaan Capellon (1999, 354) mukaan olevan ”sosiaalinen kumulatiivisen tiedon prosessi, joka perus-

tuu jaettujen sääntöjen ja proseduurien joukkoon, mikä mahdollistaa yksilöiden koordinoida toimiaan 

etsiessään ongelmanratkaisuja”. Siispä kollektiivinen oppiminen eroaa yksilön oppimisesta kumula-

tiivisen, vuorovaikutuksellisen ja julkisen luonteensa vuoksi. Se myös siirtää tietoa ajasta ja paikasta 

toiseen. (Capello, 1999). 

 

March (1991) kuvasi kollektiivista oppimista organisaatioissa, joissa yksilöille kertynyt tieto sisälly-

tetään organisaatioiden normeihin, sääntöihin ja toimintatapoihin samalla, kun yksilöt oppivat orga-

nisaation tavoille. Toisin sanoen organisaatio oppii yksilöiltä samalla, kun yksilö oppii organisaatiolta 

- sosiaalisen vuorovaikutuksen tuloksena. Duttan ja Crossanin (2005) mukaan organisaatioiden kol-

lektiivisen oppimisen kaksi tärkeintä prosessia ovat integroiminen ja institutionalisoiminen. Integroi-

minen tarkoittaa yksilöiden välisen yhteisymmärryksen kehittämistä sekä niiden sopeutumista koor-

dinoidun toiminnan vuoksi. Institutionalisoitumisen keinoin varmistetaan, että organisaatiossa syntyy 

rutiineja. (Dutta & Crossan, 2005). Kollektiivisen oppimisen ansiosta yksilöt oppivat arvioimaan or-

ganisaationsa kyvykkyyden, luomaan yhdessä jaettuja toimintasuunnitelmia sekä hyödyntämään 
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organisaation resursseja tarttuakseen tunnistamiinsa mahdollisuuksiin. Yhteisiin organisatorisiin pää-

määriin sitoutumisen (vrt. organisaatiolta oppiminen ja integroiminen) on puolestaan havaittu kas-

vattavan yrittämistoimenpiteiden tulosten todennäköisyyttä (Wang, 2008).  

 

Kollektiivista oppimista on havaittu tapahtuvan eri tasoilla, kuten tiimissä, organisaatiossa (Nelson 

& Winter, 1977), paikallisilla alueilla (Capello, 1999) ja ainutlaatuisissa sosiaalisissa ympäristöissä 

(Easterby-Smith & Araujo, 1999). Myös yrittäjien oppimiskonteksti on sosiaalinen (Wang & Chugh, 

2014). Esimerkiksi uusien yritysten luomisprosessissa perustajatiimin jäsenet oppivat tunnistamaan 

vahvuutensa ja heikkoutensa sekä sopeuttamaan rooliaan tiimissä, mikä on liitetty lisääntyneeseen 

yrittäjäoppimiseen niin yksilö- kuin tiimitasollakin (Karatas-Özkan, 2011). Lisäksi yrittäjien on ha-

vaittu kokevan korkeatasoista oppimista, kun heillä on sekä korkea oppimishaaste että korkea tuki 

oppimisessa. Korkea oppimishaaste voi johtua esimerkiksi roolista startup-tiimissä, mikäli se on vaa-

tiva aikaisempaan tietotaitoon verrattuna. Korkea oppimistuki seuraisi tässä tapauksessa esimerkiksi 

tiimin muiden jäsenten korkeasta tietotaidosta, josta on mahdollista oppia. (Sardana & Scott-Kemmis, 

2010). Kollektiivisen oppimisen sosiaalisesta luonteesta seuraa, että se edellyttää tarkoituksenmu-

kaista yhdistelmää asioita, keinoja sekä ihmisiä, kontakteja ja verkostoja, jotka johdattavat tarvitta-

vien asioiden ja keinojen ääreen (Gibb, 1997).  

 

Kollektiivinen oppiminen mahdollistamaa yksilöllisten kognitioiden yhdistelmää sekä sen rakenteel-

lisia ominaispiirteitä kutsutaan kollektiiviseksi kognitioksi (West, 2007). Se kehittyy, kun tiimin jä-

senet tulkitsevat meneillään olevia tapahtumia (Weick & Roberts, 1993). Yksilöllisten kognitioiden 

yhdistelmän rakenteella on merkittävä vaikutus yksilöllisten kognitioiden yhdistymiselle kollektii-

vissa (Wang & Chugh, 2014). Rakenteen tulee Westin (2007) mukaan tarjota ainutlaatuinen ja selke-

ästi erottuva tavoite, joka yksilöt voivat ymmärtää yhtenevästi. Kirjallisuusarvionsa lopuksi Wang & 

Chugh (2014) nostavat tärkeinä tutkimusaukkoina esiin esimerkiksi oppimistavat yrittäjyyskluste-

reissa, -yhteisöissä ja -verkostoissa. 

 

Eksploratiivinen ja eksploitatiivinen oppiminen 

Tunnistettujen mahdollisuuksien hyödyntäminen (eksploitaatio) ja uusien mahdollisuuksien etsimi-

nen (eksploraatio) ovat keskeisiä valintoja ja prosesseja paitsi yrittäjyydessä (esim. Shane & Venka-

taraman, 2000) myös liiketoiminnassa yleisesti (esim. March, 1991). Termit liitetään esimerkiksi or-

ganisaation oppimiseen (March, 1991), taloudelliseen kehitykseen ja teknologisiin innovaatiohin 

(Schumpeter, 1934). Tunnistetuilla ja uusilla mahdollisuuksilla voidaan liiketoiminnan kontekstissa 

tarkoittaa kaikkea, mikä on muokattavissa liiketoiminnalliseksi hyödyksi (March, 1991; Wang & 
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Chugh, 2014). Resurssit, markkinat, ratkaisut, teknologiat, rakenteet ja strategiat voivat kaikki siis 

olla sekä yleisiä selvyyksiä että uusia mahdollisuuksia. Druckeria (1974) ja Marchia (1991) yhdistel-

len eksploitaatio valitaan lähtökohtaisesti lyhyen aikavälin suoriutumisen vaatimuksena, eksploraatio 

puolestaan oikeiden valintojen tekemiseksi pitkällä aikavälillä. 

 

March (1991, 86) kiteyttää eksploraation ytimen olevan ”kokeileminen uusilla vaihtoehdoilla. Sen 

tuotot ovat epävarmoja, kaukaisia ja usein negatiivisia”. Eksploitaation ytimen hän kiteyttää olevan 

puolestaan ”olemassa olevien kompetenssien, teknologioiden ja paradigmojen jalostaminen ja laa-

jentaminen. Sen tuotot ovat positiivisia, lähellä olevia ja ennustettavia” (March, 1991, 85). Organi-

saatioiden eksploraatio- ja eksploitaatioprosesseihin sisältyvää oppimista (March, 1991) on havaittu 

myös yrittäjyyskontekstissa (Wang & Chugh, 2014). Eksploratiivisella oppimisella pyritään uuden 

oivaltamiseen toimilla ja tulkinnoilla, jotka tuottavat riittävästi vaihtelua suorituksissa, joista jälkikä-

teen jokin johtaa toivottuihin tuloksiin. Näin ollen sitä voidaan kutsua vaihtelunhakuiseksi oppi-

miseksi. Eksploitatiivisessa oppimisessa pyritään puolestaan oppimaan lisää jo tunnetusta asiasta ja 

vähentämään vaihtelua suoriutumisessa. Sitä toteutetaan suunnatun haun avulla, jota voidaan suun-

nitella etukäteen ja hallita. Eksploitatiivisella oppimisella on taipumus johtaa keskiarvosuoriutumisen 

paranemiseen. Näin ollen sitä voidaan kutsua keskiarvohakuiseksi oppimiseksi. (McGrath, 2001.)  

 

Näitä oppimistapoja voitaisiin kutsua myös vaikuttavuushakuiseksi (eksploratiivinen) ja tehok-

kuushakuiseksi (eksploitatiivinen) oppimiseksi (vrt. March, 1991). Eksploraatiolla pyritään kehittä-

mään esimerkiksi organisaation toimien vaikuttavuutta ja eksploitaatiolla puolestaan tehokkuutta. 

”Tehokkuus keskittyy asioiden asioiden tekemiseen oikein. Vaikutavuus on oikeiden asioiden teke-

mistä” (Drucker, 1974, 36). Siispä vaikuttavuushakuisen oppimisen voidaan katsoa olevan kokeile-

mista, jolla pyritään oppimaan oikean asian tekeminen. Samaten tehokkuushakuisen oppimisen voi-

daan katsoa olevan puolestaan syventymistä, jolla pyritään oppimaan asian oikein tekeminen. Uusien 

ideoiden luomiseen, valikointiin ja toimeenpanoon yrittäjyysprosessissa tarvitaan molempia oppimis-

tapoja, missä eksploraation ja eksploitaation tulee olla tasapainossa positiivisten suoriutumisvaiku-

tusten saavuttamiseksi (March, 1991; Sirén ym., 2012; Wang & Chugh, 2014). 

 

Yleinen dilemma on resurssien kohdentaminen eksploraatio- ja eksploitaatioprosessien välillä. Siihen 

liittyy aina vaihtoehtoiskustannuksia. Mikäli resursseja allokoidaan liikaa eksploitaatioon, mahdolli-

suus löytää uusia, parempia ratkaisuja arvontuotantoon ja liiketoiminnallisiin ongelmiin laskee. Mi-

käli resursseja allokoidaan liikaa eksploraatioon, mahdollisuus tulouttaa arvoa esimerkiksi nykyisellä 

osaamisella ja teknologialla laskee. Tasapainon löytäminen resurssien allokoinnissa onkin paitsi 
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liiketoiminnallinen tavoite, myös kiinnostuksen kohde akateemisessa tutkimuksessa. (March, 1991). 

Tasapainoon vaikuttaa esimerkiksi informaation saatavuus investointivaihtoehtojen lyhyen ja pitkän 

aikavälin vaikutuksista. Rationaalisen tarkastelun mallin (Radner & Rotschild, 1975; Hey, 1982) mu-

kaan on olemassa useita vaihtoehtoisia investointivaihtoehtoja, joiden tuottovaikutusten todennäköi-

syyksistä on alussa saatavilla hyvin vähän tietoa. Informaatio kertyy vasta päätöksen jälkeen kumu-

latiivisesti, kun valintaa edistetään. Organisaation tulee kuitenkin nykyhetkessä tehdä valinta vaihto-

ehtojoen tutkimisen ja nykyisenään parhaalta vaikuttavan valinnan välillä. (March, 1991). 

 

Myös yrittämiskontekstissa törmätään eksploraatio- ja eksploitaatioprosessien tasapainottamishaas-

teeseen. Yrittäjyyttä ja yrittäjien kognitiota käsittelevän kirjallisuuden havainnot ovat painottuneet 

mahdollisuuksien etsimiseen (eksploraatio) eli löytämiseen (discovery), tunnustamiseen (recogni-

tion) ja arviointiin (evaluation) (Wang & Chugh, 2014). Shane ja Venkataraman (2000) väittävät 

mahdollisuuksien olevan objektiivisia totuuksia, jotka odottavat löytäjäänsä ja löytämisen riippuvan 

yksilön aikaisemmasta tiedosta, jolla mahdollisuus tunnustetaan sekä kognitiivisista ominaisuuksista, 

joilla tunnistettu mahdollisuus arvioidaan. Mikäli mahdollisuudet ovat objektiivisia totuuksia ja ne 

voidaan löytää yksilön aikaisempien tietojen ansiosta, viitataan mahdollisuuksien löytämisen perus-

tuvan eksploitatiiviseen oppimiseen. 

 

Toisaalta esimerkiksi Baron (1998) on huomauttanut, että yrittäjät ovat muita taipuvaisempia ajatte-

lemaan ja järkeilemään kognitiivisten heuristiikkojen ja vinoutumien pohjalta kohtaamiensa tilantei-

den epävarman luonteen vuoksi. Tämä argumentti haastaa mahdollisuuksien objektiivisen luonteen. 

Siispä se haastaa myös eksploitatiiviselle oppimiselle perustuvan mahdollisuuksien löytämisproses-

sin. Sen lisäksi esimerkiksi Lumpkin ja kollegat (2004) sekä Ward (2004) ovat havainnollistaneet 

luovuuteen perustuvia kognitiivisia lähestymistapoja, joita yrittäjät käyttävät luodakseen uusia ide-

oita (vrt. mahdollisuuksien tunnistaminen). Luovuuteen perustuvat lähestymistavat sisältyvät puoles-

taan eksploratiiviseen oppimiseen. (Wang & Chugh, 2014) Idean toteutusvaiheessa eksploratiivinen 

oppiminen voi kuitenkin aiheuttaa turhautumista ja loppuunpalamista (Wang & Chugh, 2014; 

Brigham & De Castro, 2003).  

 

Myös muissakin organisatorisissa oppimisteorioissa kuvataan eksploraatiota ja eksploitaatiota. Esi-

merkiksi Argyriksen ja Schönin (1978) yksisilmukkainen oppiminen (single-loop learning) on eks-

ploitatiivisen oppimisen tapaan vaikutuksiltaan sopeuttava; toimia sopeutetaan siten, että tulokset 

vastaavat odotuksia (Wang & Chugh, 2014). Lisäksi kaksisilmukkainen oppiminen (double-loop 

learning) (Argyris & Schön, 1978) on eksploratiivisen oppimisen tapaan generoivaa; nykyisiin 
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lopputulemiin johtavat seikat kyseenalaistetaan ja etsitään sekä tutkitaan uusia ratkaisuja. Sama pätee 

myös Fiolin ja Lylesin (1985) käsitteisiin matalan ja korkean tason oppimisesta. (Wang & Chugh, 

2014). Yrittäjyyttä ja etenkin uuden liiketoiminnan luontiprosessia luonnehtiva korkea epävarmuus 

johtaa tyypillisesti korkeampaan eksploraation tasoon kuin ei-yrittäjähenkisissä yrityksissä (non-ent-

repreneurial firms) (Wang & Chugh, 2014). 

 

Joka tapauksessa eksploratiivinen ja eksploitatiivinen oppiminen ovat Wangin ja Chugh’n (2014) 

mukaan avainasemassa, kun tarkoituksena on ”ymmärtää, mitä ja miten yrittäjät oppivat mahdolli-

suuden etsintä- ja hyödyntämisprosesseissa” (38). Heidän mukaansa vielä on kuitenkin epäselvää 

esimerkiksi se, ”millaisia kognitiivisa prosesseja yrittäjät käyvät läpi erilaisissa oppimiskonteksteissa 

(…) Ja miten yrittäjien kognitiiviset prosessit eroavat eksploratiivisessa ja eksploitatiivisessa oppi-

misessa?” (38). 

 

Intuitiivinen ja aistiva oppiminen 

Kolmas oppimispari, joka Wangin ja Chugh mukaan (2014) kuvaa liiketoimintamahdollisuuksien 

syntymistä, löytymistä tai luontia (Alvarez & Barney, 2007; Eckhardt & Shane, 2003; Short ym., 

2010) on intuitiivinen ja aistiva oppiminen. Tämä oppimispari pohjautuu Jungin (1971) teoriaan per-

soonallisuustyypeistä ja oppimistyyleistä, joissa hän määritteli intuitiivisen ja aistivan oppimisen, 

jotka Myers ja McCaulley (1985) sittemmin ottivat käyttöön. Aistiva oppiminen pohjautuu ääni-, 

kuulo- ja fyysisten aistimusten kautta hankittujen faktojen ja detaljien tuntemiseen. Intuitiivinen op-

piminen pohjautuu puolestaan mahdollisuuksien löytämisen kautta hankittujen faktojen välisten suh-

teiden tuntemiseen. (Felder & Silverman 1988). Aistivaa oppimista pidetään konkreettisena ja käy-

tännönläheisenä, kun taas intuitiivista oppimista pidetään abstraktina. Siispä aistivasti oppivien ole-

tetaan olevan taipuvaisia löytämään ja tunnistamaan mahdollisuuksia ympäristöstään analysoimalla 

ja ymmärtämällä markkinatilanteiden välisiä yhteyksiä. Intuitiivisesti oppivien oletetaan puolestaan 

olevan taipuvaisia luomaan mahdollisuuksia korkeatasoisen konseptuaalisen ajattelun sekä mahdol-

lisuuksien etsinnän ansiosta. Se voi johtaa reaaliaikaiseen improvisoivaan oppimiseen, jossa ongel-

mia ratkaistaan ja mahdollisuuksiin tartutaan niiden esiintyessä. (Wang & Chugh, 2014). Corbettin 

(2005) mukaan intuitiivisesti ajattelevat tunnistavat todennäköisesti enemmän mahdollisuuksia kuin 

analyyttisesti ajattelevat. 

 

Toisaalta tutkijat ovat alkaneet tulla yhteisymmärrykseen siitä, että molempia oppimistapoja saate-

taan tarvita mahdollisuuksien etsimisessä (esim. Wang & Chugh, 2014). Ensinnäkin vaikka mahdol-

lisuudet olisivatkin olemassa yrittäjästä riippumatta, niiden löytäminen voi edellyttää luovia 
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toimenpiteitä yrittäjältä (Shane, 2003). Toiseksi Sarasvathy (2001) huomauttaa, että markkinatilan-

teesta lähtöisin olevien ”objektiivisten” mahdollisuuksien löytäminen, tunnustaminen ja luonti voivat 

olla epäsuora seuraus käsillä olevien keinojen yhdistelystä (effectual process).  

 

Ymmärrystä intuitiivisesta ja aistivasta oppimisesta voidaan Wangin ja Chugh’n (2014) mukaan täy-

dentää usealla eri oppimisteorialla. Ensinnäkin intuitiivinen ja aistiva oppiminen ovat saman tapaiset 

kuin Kolbin (1984; 1985) konkreettisen ja abstraktin oppimisen muodostamat ulottuvuudet kokemus-

peräisen oppimisen teoriassa, joka on ollut erittäin suosittu yrittäjien oppimisen tutkimuksissa (Wang 

& Chugh, 2014; Gemmell ym., 2012). Kolb (1984; 1985) täyttää teoriallaan keskeisen aukon intui-

tiivisessa ja aistivassa oppimisessa. Hän kuvaa teoriassaan käytännön kokemusten ja abstraktien ko-

kemusten välistä vuorovaikutusta; konkreettinen kokemus muuttuu reflektiivisen tarkkailun myötä 

abstraktiksi konseptiksi, jonka kokeileminen käytännössä johtaa jälleen seuraavaan konkreettiseen 

kokemukseen, ja sykli alkaa jälleen alusta (Kolb, 1984; 1985). 

 

Kiteytetysti sanottuna oppimistyyppiparit kuvaavat yrittäjäoppimisen tasoa, tehtävää ja oppimista-

poja (Wang & Chugh, 2014; Nogueira, 2019): 

1. Oppimisen tasot: yksilö ja kollektiivi, kuten perustajatiimi ja organisaatio; 

2. Oppimiskäyttäytymisen tehtävä yksilö- ja yritystasolla: eksploratiivinen ja ekploitatiivinen;  

3. Yksilöiden oppimistavat: intuitiivinen ja aistiva oppiminen. 

 

 
 

Kokeiluoppimisen teorian (Kolb, 1984) sovellus yrittäjyystutkimuksessa, eli oppimisen ja luovuuden 

sykli (kuvio 3) (Gemmell ym., 2012) voi edesauttaa ymmärryksen muodostumista luovien ideoiden, 

kuten liiketoimintaideoiden muovaamisesta ja jalostamisesta. Sovellus yhdistää Kolbin (1984) ko-

keiluoppimisen teorian klassisen luovuuden vaiheisiin (Wallas, 1926; Csikszentmihalyi, 1996). Op-

pimisen ja luovuuden syklillä voidaan kuvata ”käyttäytymistä, tekniikoita ja ajatteluprosesseja, joita 

yrittäjät käyttävät kehittääkseen, jalostaakseen, validoidakseen ja suodattaakseen (hyödyn vuoksi) 

luovia ideoitaan uusista tuotteista, palveluista ja prosesseista” (Gemmell ym., 2012, 1054). 

 

Sovellus toimi viitekehyksenä, jonka avulla Gemmell ym., (2012, 1054) havaitsivat uusien liikeide-

oiden ja liiketoiminnan muodostumisen välissä olevan perinteisen lineaarisen mallin (vrt. Shane, 

2003) sijasta ”kompleksi, syklinen ja rekursiivinen sosiaalinen ongelmanratkaisu- ja oppimispro-

sessi”. Viitekehys keskittyy oppimisen lopputulemien sijasta kokeiluoppimisen teorian tavoin itse 
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oppimisprosessiin (Gemmell ym., 2012) vastatakseen kysymykseen, miten oppiminen tapahtuu yrit-

täjyyskontekstissa (vrt. Wang & Chugh, 2014). 

 

 
 

Kuvio 3. Oppimisen ja luovuuden sykli 

(Mukailtu Gemmell ym., 2012; Kolb, 1984; Wallas, 1926; kirjoittajan kääntämä) 

 

Viitekehyksessä oppimisella tarkoitetaan kokemusten muuntamista tiedoksi. Oppiminen on Kolbin 

(2014) mukaan seurausta kokemusten käsittämisestä ja muuntamisesta (kuvio 3). Kokemuksen käsit-

tämisellä tarkoitetaan informaation vastaan ottamista ja muuntamisella tarkoitetaan informaation tul-

kitsemista sekä toimintaa informaation pohjalta. Ensin kokemus käsitetään joko konkreettisesti 

(concrete experience) tuntemalla tai abstraktin konseptin (abstract concept) ajattelun kautta. Seuraa-

vaksi kokemus muunnetaan tiedoksi joko reflektoivasti tarkkailemalla (reflective observation) tai 
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aktiivisesti kokeilemalla (active experimentation). Näistä vaiheista muodostuu oppimissykli, jonka 

neljä eri sektoria kuvastavat erilaisia oppimistyylejä (kuvio 3). (Kolb, 2014; Gemmell ym., 2012.) 

 

Kuten kuviosta 3 nähdään, haarautuvassa (diverging) oppimistyylissä yhdistyvät konkreettisten ko-

kemusten tunteminen sekä reflektiivisen tarkkailun seuraaminen (watching), mikä tukee luovaa ajat-

telua sekä aktiviteetteja, kuten brainstormausta, ja ideointia (vrt. luku 2.1.2). Mukautuvassa (assimi-

lating) oppimistyylissä yhdistyvät seuraaminen ja abstraktin konseptoinnin ajattelu (thinking), mikä 

tukee teoreettista ajattelutapaa sekä abstraktia ongelmanratkaisua ja analyyttista. Yhtyvässä (conver-

ging) oppimistyylissä yhdistyvät ajattelu ja aktiivien kokeilemisen tekeminen (doing), mikä tukee 

analyyttisyyttä ja teknistä erikoisosaamista. Viimeiseksi mukautuvassa (accommodative) oppimis-

tyylissä yhdistyvät tekeminen ja tunteminen, mikä tukee toimintalähtöisyyttä sekä sosiaalisuutta. 

Tyypillisesti henkilöt ovat taipuvaisia tiettyyn oppimistyyliin. Siitä huolimatta pieni osa oppimistyy-

lejä selvittäneisiin tutkimuksiin osallistuneista henkilöistä osoittautui tasapainoisiksi oppijoiksi, joka 

tarkoittaa, että he osaavat sopeuttaa oppimistaan tilanteen vaatimalla tavalla. (Kolb & Kolb, 2005; 

Sharma & Kolb, 2009; Gemmell ym., 2012). Toisaalta kokeiluoppimisen teoriaa on kritisoitu siitä, 

ettei se ota huomioon henkilöiden pystyvän oppivan oppimaan paremmin tai eri lailla (esim. Wang 

& Chugh, 2014). 

 

Oppimisen ja luovuuden on molempien kuvattu olevan aikaan sidottuja (time-domain) prosesseja, 

jotka hyödyntävät pohjimmiltaan samoja vaiheita ja kognitiivisia prosesseja. Tästä johtuen Gemmell 

ja kollegat (2012) yhdistivät viitekehystään varten klassisen luovuuden vaiheet (Wallas, 1926; Csiks-

zentmihalyi, 1996) Kolbin (1984) kokeiluoppimisen teoriaan kuvion kolme mukaisella tavalla. Sekä 

luovuudessa että kokeilevassa oppimisessa henkilöt jakavat seuraavat kognitiiviset vaiheet: (1) aihe-

kohtainen opiskelu ja perehtyminen; (2) aiheesta etääntyminen reflektiota ja hautomista varten; (3) 

uuden abstraktin konseptin kehkeytymisen aikaansaama oivallus; ja (4) konseptin vahvistaminen ak-

tiivisesti kokeilemalla (Csikszentmihalyi, 1996; Wallas, 1926). Klassisen luovuuden vaiheita ei kui-

tenkaan tule Csikszentmihalyin (1996) mukaan ottaa kirjaimellisesti, vaan käyttää käsitteellisenä työ-

kaluna. Kenttätutkimuksissa on esimerkiksi huomattu, että joitain vaiheita saatetaan ohittaa tai ne 

voivat ilmetä eri järjestyksessä, mistä huolimatta malli on kuitenkin ollut hyödyllinen työkalu luo-

vuuden aikasidonnaisuuden ja eri ajankohdissa edellytettyjen kognitiivisten prosessien ymmärtä-

miseksi (Corbett, 2005; Csikszentmihalyi, 1996). 

 

Oppimisen ja luovuuden sykli -viitekehyksen hyödyntäminen teknologiayrittäjien ideoiden luonti- ja 

kehittämistapojen tutkimisen parissa loi hyvin ristiriitaista kuvaa perinteisiin yrittäjyyskäsityksiin 



 

 28 

verrattuna. Ensinnäkin yrittäjiä on pitkään pidetty yksilötoimijana, vaikka yhä enenevää kannatusta 

kerää käsitys yrittäjästä ”tiimijohtajana tai partnerina kompleksisessa, monitahoisessa sosiaalisessa 

ympäristössä” (Gemmell ym., 2012, 1064; West, 2007). Gemmellin ja kollegoiden (2012) mukaan 

yrittäjyyden ideoiden kehitysvaiheessa onkin kyse kompleksisesta, sosiaalisesta ja rekursiivisesta 

prosessista, joka on syytä ottaa huomioon kokonaisvaltaisissa lähestymistavoissa innovointiin ja uu-

den liiketoiminnan syntymiseen. Toisekseen perinteikkääseen lineaariseen malliin (Shane, 2003) ver-

rattuna oppimisen ja luovuuden sykli kuvaa idean kehittymistä spiraalimaisesti etenevänä kokeilevan 

oppimisen polkuna. Kuviossa 4 kuvattu spiraali alkaa ongelmaan tarttumisesta edeten eritasoisiin so-

siaalisiin kokeiluihin ja lopulta laajeten yrittäjän aktiivisiin kokeiluihin, minkä lopputuotteena syntyy 

osittain valmis asiakasratkaisu. (Gemmell ym., 2012.) 

 

 
 

Kuvio 4. Liikeideoinnin vaiheiden ja kokeiluoppimisen teoriakartta 

(Gemmell ym., 2012, kirjoittajan kääntämä) 

 

Spiraali voidaan jakaa neljään vaiheeseen: (1) ongelmaan tarttuminen pääosin konkreettisena koke-

muksena, vaikka ongelman ymmärtäminen edellyttänee vähintään yhtä täyttä oppimissykliä; (2) hau-

tominen yksilö- tai ryhmätasolla, kuten luotettujen kumppanien keskuudessa; (3) ratkaisuhypoteesin 

muodostuminen, kun yksilöt tai ryhmät käsitteellistävät ja analysoivat ratkaisuehdotuksensa; ja (4) 

aktiiviset sosiaaliset ja fyysiset kokeilut sosialisoimalla idea sekä rakentamalla prototyyppejä palaut-

teen keruuksi, mitä seuraa täysi oppimissykli palautteen käsittelyksi. Eri vaiheet vievät myös eri mää-

rän aikaa. Ensimmäiset kolme vaihetta tapahtuvat tyypillisesti yksilötasolla, jonka jälkeen aletaan 

osallistamaan laajenevissa määrin sosiaalisia siteitä. Neljänteen vaiheeseen sisältyvä täysi oppimis-

kierros osallistaa ensimmäisellä kerralla yrittäjän sisäpiiriä (inner group), joka koostuu yrittäjän 
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vahvimmista relevanteista siteistä. Seuraavalla oppimiskierroksella osallistetaan läheistä ulkopiiriä 

(close outer group), joka koostuu enenevissä määrin yrittäjän heikoista siteistä. Lopulta aktiivisiin 

kokeiluihin liittyvään oppimiseen osallistetaan myös ulkopiiriä (outer group), joka koostuu nimensä 

mukaisesti henkilöistä, joita yrittäjä tai perustajatiimi ei edes välttämättä tunne. Jokaisen iteraatio-

kierroksen jälkeen idea kerää uutuutta ja hyödyllisyyttä samalla kun sisäpiiristä mahdollisesti muo-

dostuneen tiimin jaettu ymmärrys ideasta kasvaa. (Gemmell ym., 2012.) 

 

On huomionarvoista, että heikkoja siteitä pidetään perinteisesti uuden informaation ja luovien ideoi-

den lähteenä (Granovetter, 1973), minkä kanssa Gemmellin ja kollegoiden (2012) tulokset ovat jyr-

kässä ristiriidassa. Tutkijat nimittäin väittävät, että ideointi on sisäpiireissä ulkopiirejä tuottoisampaa. 

Toisaalta löydös on yhdenmukainen Pentlandin (2014) havaintojen kanssa. Hänen sosiaalifysiikan 

teoriansa mukaan heikot siteet tuovat uutta tietoa ja ideoita saataville (eksploraatio), mutta sen omak-

suminen (vrt. eksploitaatio) edellyttää informaatioon sitoutumista (engagement), joka tapahtuu lähi-

piirissä. Marchia (1991) soveltaen voidaan todeta, että ulkopiiristä löydettyjä tietoja (eksploraatio) 

hyödynnetään sisäpiirin ideoinnissa (eksploitaatio), jossa sisäpiiri luo tiedoista variaatioita (eksplo-

raatio) ja hyödyntää niitä aktiivisesti kokeilemalla laajenevissa piireissä (eksploitaatio). 

 

 
 

Onnistuneiden ja etenkin hyvin menestyneiden yrittäjien kohdalla on tyypillistä selittää menestystä 

yrittäjien luonteenpiirteiden ja taitojen ylemmyydellä ja aliarvioida tilanteiden vaikutusvoima. Sosi-

aalipsykologiassa ilmiö tunnetaan nimellä perusarviointivinouma (fundamental attribution error), 

joka johtaa päätelmiin joko yksilöllisistä vahvuuksista tai heikkouksista (Ross, 1977). Ilmiötä on tut-

kittu liiketoimintakontsekstissa organisatorisen suoriutumiskyvyn näkökulmasta, oli kyse sitten me-

nestyksestä tai epäonnistumisesta (Lohivesi, 2000). Myös liiketoimintamahdollisuuksien tutkimus on 

altis samalle ilmiölle (Dimov, 2007). Schumpeterin (1934) lanseeraama käsitys yrittäjästä innovaat-

torina, joka tuottaa markkinoita mullistavia ideoita (vrt. luova tuho; Schumpeter, 1934) kannustaa 

yhä tutkijoita selittämään menestyneiden tai epäonnistuneiden ideoiden luomista ja toteuttamista yk-

silön ominaisuuksien kautta (Dimov, 2007). Siitä huolimatta enenevissä määrin kannatusta saavan 

käsityksen mukaan ideat eivät synny taikka kehity eristyksissä ulkopuolisilta vaikutuksilta (esim. Di-

mov, 2007; Greve & Salaff, 2003; Wood & McKinley, 2010; Gemmell ym., 2012). Ensinnäkin ide-

oiden alkusysäykset sekä varhaiset tulkinnat ovat yhteydessä välittömän toimintaympäristön omi-

naispiirteisiin sekä sen tarjoamaan informaatioon ja kohteeseen, johon se ohjaa huomion. Toiseksi 

yrittäjät pyrkivät “vakuuttamaan, sitouttamaan ja organisoimaan muita sosiaalisia toimijoita” 
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(Dimov, 2007, 714), mihin liittyvät keskustelut ja niistä tehdyt tulkinnat tekevät jo yrittäjyyden alku-

vaiheista sosiaalisen prosessin. (Dimov, 2007). 

 

Potentiaalisten yrittäjien luovat oivallukset sekä oivallusten varhaiset muovauspyrkimykset ovat 

luonteeltaan hauraita ja alttiita asiayhteydelle, jossa ne tapahtuvat. Siksi asiayhteyden rajoittavat ja 

mahdollistavat vaikutukset on syytä ottaa huomioon. (Dimov, 2007). Woodmanin ja Schoenfeldtin 

(1989) interaktionistinen luovuuden malli kuvaa, kuinka toiminnan välitön ympäristö (konteksti) sekä 

sitä laajempi sosiaalinen vuorovaikutus muodostavat luovuuden kontekstin (Dimov, 2007). Dimov 

(2007) väittääkin kyseessä olevan pohjimmiltaan oppimisprosessi, jossa sosiaaliset ja kontekstitekijät 

vaikuttavat yrittäjälle kertyvään tietoon kehittyvästä mahdollisuudesta ”ohjaamalla huomiota, tarjoa-

malla uutta informaatiota ja tulkintoja, vahvistamalla uskomuksia ja niin edelleen” (Dimov, 2007, 

714). 

 

Toimintaympäristön vaikutus 

Konteksti eli ideoinnin ja ideoiden kehityksen välitön toimintaympäristö voi ensinnäkin saada tietyn-

laisen idean syntymään tai jäämään syntymättä. Yrittäjien vaistoamat (intuiting) ongelmat, joiden 

ympärille ideat alkavat kiteytyä sekä alkuideoista tehdyt varhaiset tulkinnat ovat liitoksissa kohtee-

seen, johon välittömän ympäristö ohjaa huomion sekä informaatioon, jonka välitön ympäristö tarjoaa. 

(Dimov, 2007). Vaistoaminen on ”yksilön kokemusvirralle luontaisten kaavojen ja/tai mahdollisuuk-

sien esitietoinen tunnistaminen” (Weick, 1995, 25). Se käynnistää Dimovin (2007) mukaan mahdol-

lisuuksien kehittymiseen liittyvän oppimisprosessin. Toisten tutkijoiden mukaan yrittäjän konteksti 

voi tarjota tilaisuuden löytää liiketoimintamahdollisuus (Kirzner, 1979; Shane & Venkataraman, 

2000; Alvarez & Barney, 2007). Osa tutkijoista puolestaan huomauttaa, että vaikka objektiivisen ym-

päristön olosuhteet, objektit ja tapahtumat tarjoavat yrittäjätoiminnalle kannustimia (Gaglio, 1997; 

Wood & McKinley, 2010), ne tulee lisäksi tulkita ja mieltää, tai luoda toteuttamiskelpoisiksi subjek-

tiivisen maailman avulla (Von Glasersfeld, 1981; Weick, 1995). 

 

Dimovin (2007) kuvaamassa oppimisprosessissa on pohjimmiltaan kyse tiedostamisesta, joka voi olla 

”sanoinkuvailematon” tunne, jonka myötä liikeidealla havaitaan olevan potentiaalia ratkaista nykyi-

nen tai kehkeytyvä asiakasongelma (Dutta & Crossan, 2005; Dimov, 2007). Oppimisprosessi edel-

lyttää puolestaan alkuidean tulkitsemista. Alkuideaan liittyvän tunteen tulkitsemisen sanallisesti ja 

merkityksellisesti tekee mahdolliseksi idean jakamisen muille (Dimov, 2007). Dimov (2007) väittää 

idean jakamisen riippuvan puolestaan siitä, tukeeko varhainen tulkinta sitä ennen syntynyttä tunnetta 

mahdollisuudesta (possibility).  
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Vaistoaminen ja tulkinnat tapahtuvat luonnollisesti tietynlaisessa kontekstissa, esimerkiksi työtehtä-

vissä, arkiaskareissa tai kävelyllä. Kontekstiin kuuluvat välitön toimintaympäristö ja siitä välittyvä 

informaatio sekä huomion kohde vaikuttavat siten aistimis- ja tulkintaprosesseihin. Baron (2008) on 

osoittanut, miten tietynlaiset kontekstit voivat asettaa spesifejä tunteellisia, ajallisia ja uuvuttavia pai-

neita (vrt. ongelman tunnistaminen), jotka ohjaavat ajattelemaan tietyllä tavalla. Amabile (1988) sekä 

Oldham ja Cummings (1996) ovat puolestaan osoittaneet, että tehtäväympäristön (task-environment) 

ominaispiirteet, kuten autonomia, positiiviset ja negatiiviset affektit, tehtävän luonne sekä palautteen 

saatavuus ja luonne vaikuttavat yksilöiden taipumuksiin tuottaa ideoita. Lisäksi Dimovin (2007) mu-

kaan yksilön reaktio tietyn idean suhteen on myös erilainen eri tilanteissa, koska edellä kuvatut omi-

naispiirteet vaikuttavat myös yksilön tekemään tulkintaan. 

 

Ideoiden luonteeseen vaikuttaa oleellisesti se, millaiselle informaatiolle yksilö altistuu (Dimov, 

2007). Drucker (1985) onkin ehdottanut, että innovatiiviset ideat ovat kaikille saatavilla, koska ne 

syntyvät useista eri informaationlähteistä. Silti eri yksilöt reagoivat saamaan informaatioon eri tavoin 

niin kuin yksilö reagoi eri lailla eri informaatioonkin (Dimov, 2007). Informaation vaikutuksia yksi-

lön havaitsemiin ongelmiin voidaan tarkastella ainakin kahdesta näkökulmasta. Yhtäältä uusi infor-

maatio voi olla vuorovaikutuksessa yksilön taannoin kohtaamien, pitkän aikavälin muistissa olevien 

ongelmien kanssa saaden aikaan ongelman ratkaisevan oivalluksen, joka vaikuttaa ensi näkemältä 

onnekkaalta sattumalta (Dimov, 2007; Seifert ym., 1995). Toisaalta yksilöiden eriävät absorptio- tai 

oppimiskyvyt yhdistää ja ulottaa saatavilla olevaa informaatiota (Corbett, 2007; Dimov, 2004) johta-

vat myös erilaisten merkitysten syntymiseen (Crossan ym., 1999; Daft & Huber, 1987). Lisäksi Kolb 

(1984) ja Walsh (1995) ovat osoittaneet yksilöiden tulkintaerojen kumpuavan aiemmista kokemuk-

sista. Yleisesti yksilöiden toiminta ei johdu pelkästään tiedoista vaan myös tiedon soveltamis- ja ulot-

tamiskyvystä käsillä olevaan tilanteeseen (Bontis ym., 2002; Weisberg, 1999).  Siispä Dimov (2007, 

722) ehdottaakin, että ”[y]ksilön välitön konteksti - tehtäväympäristö ja sen tarjoama informaatio ja 

huomio - vaikuttavat aistinnan ja tulkinnan prosesseihin muovaamalla yksilön ajattelua ja sitoutu-

mista (lisäämällä tai vähentämällä) yksilökohtaisten tietojen ja oppimiskykyjen kanssa”. 

 

Mahdollisuuksien löytämisnäkökulmasta tarkasteltuna välittömästä ympäristöstä on mahdollista löy-

tää objektiivisia liiketoimintamahdollisuuksia (Hayek, 1948; Kirzner, 1979; Shane & Venkataraman, 

2000; Shane, 2003) erilaisten tekijöiden, kuten luoksepääsyn (access; Krueger, 1993; Romanelli, 

1989) yksilön valppauden (Kirzner, 1979; 1985; Gaglio & Katz, 2001) ja luonteenpiirteiden (Dei-

vansenapathy, 1986) ansiosta. Sen sijaan luomisnäkökulman kannattajien mukaan välittömän 
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kontekstin tarjoamat liiketoiminnalliset ärsykkeet eivät yksinään riitä mahdollisuuksien muodostu-

miseksi, vaan ne edellyttävät yhteisymmärryksen ja koalition rakentamista yrittäjän sosiaalisessa 

kontekstissa (Wood & McKinley, 2010; Shackle,1979; Weick, 1979; Sarasvathy, 2001).  

 

Sosiaalisen ympäristön vaikutus 

Muihin henkilöihin vaikuttavat ideat, kuten liikeideat, eivät synny vailla sosiaalisia vaikutuksia (Pent-

land 2014); primitiiviset ihmisryhmätkin keräävät informaatiota ja tekevät koko joukkoon vaikuttavia 

päätöksiä sosiaalisen vuorovaikutusprosessin lopputulemana (Buchanan, 2009). Sosiaalisilla vaiku-

tuksilla onkin havaittu olevan keskeinen rooli kaikissa yrittäjyysprosessin vaiheissa (Greve & Salaff 

2003). Yrittäjyysprosessin alkuvaiheista tarkasteltuna sosiaaliset vaikutukset on liitetty ideoiden al-

kusysäyksiin (Pentland 2014; Vogel, 2017), liikeideointiin (Gemmell ym.. 2012; Leyden & Link, 

2015; Vogel, 2017), ideoiden tulkitsemiseen ja kehittämiseen (Dimov, 2007; Wood & McKinley 

2010; Gemmell ym., 2012) sekä kehitettyjen liiketoimintamahdollisuuksien toimeenpanoon (Dimov, 

2007; Wood & McKinley, 2010). 

 

Hyperlinkittynyt yhteiskuntamme on jatkuvasti tehokkaampi siirtämään informaatiota ihmisten vä-

lillä. Kiihtyvä kaupungistuminen puolestaan kasvattaa asumistiheyttä. Nämä tekijät johtavat ihmisten 

välisen vuorovaikutuksen kasvamiseen. Samalla sosiaalisten tekijöiden merkitys korostuu. (Pentland, 

2014.) Sosiaalifysiikan teoriassaan Pentland (2014) väittääkin ”hyvien” ideoiden syntymistä ja leviä-

mistä ohjaavan merkittävästi suuremmassa roolissa sosiaaliset kuin yksilölliset motiivit ja tekijät. 

Ideoita etsiessään (exploring) yksilö hankkii informaatiota, tietoa ja ideoita sosiaalisista verkostois-

taan (Leyden & Link, 2015), joka Pentlandin (2014) mukaan koostuu eri henkilöistä kuin heistä, joi-

den kanssa hän on tyypillisesti vuorovaikutuksessa. Uudet tai vieraat informaationlähteet altistavat 

ajattelu- ja käyttäytymismalleja, joihin yksilö ja hänen lähipiirinsä ovat aikaisemmin olleet sitoutu-

neita (engaged) (Pentland, 2014). 

 

Yrittäjyysprosessin alkuvaiheissa sosiaalisia verkostoja hyödynnetään ideoiden testaamiseksi ja tuen 

saamiseksi (Kamm & Nurick, 1993) sekä liiketoimintamahdollisuuden hyödyntämiseen tarvittavien 

tietojen ja resurssien hankkimiseksi (Carter ym., 1996). Olisikin erheellistä kuvata potentiaalisten 

yrittäjien ajattelua ja toimintaa sosiaalisesta kontekstista erillään, sillä he osallistuvat aktiivisesti in-

formaation ja arvon vaihdantaan ympäröivän yhteisönsä kanssa (Dimov, 2007). 

 

Yrittäjien on havaittu luovan sosiaalisia verkostoja jo ennen ideoiden syntymistä niiden etsimiseksi 

(Leyden & Link, 2015) Gemmell ja kollegat (2012) havaitsivat, kuinka teknologiayrittäjät aloittavat 
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jo ideointinsa sisäpiirissään olevan henkilön kanssa kahdenvälisessä suhteessa, jota luonnehti korkea 

luottamus, avoimuus sekä huolettomuus tuomituksi tulemisesta tai kumppanin suunnitelmista tai mo-

tiiveista. Seuraavaksi yrittäjät osallistavat ideointiin muuta lähipiiriään, jonka keskuudessa vallitsivat 

yhteinen kieli, kokemukset, visiot ja kognitiot. Idean kehitysprosessin edetessä yrittäjät osallistavat 

enenevissä määrin entuudestaan tuntemattomia, mutta kehittyvän ideansa kannalta keskeisiä sidos-

ryhmiä, kuten potentiaalisia asiakkaita, sijoittajia ja yhteistyökumppaneja kokeillakseen ideoitansa 

(Gemmell ym., 2012). Alussa yrittäjät osallistavat lähinnä vertaisiaan, kuten kavereita, perheenjäse-

niä, mentoreita ja kumppaneita, joiden yrittäjä pitää olevan perillä kyseessä olevasta asiasta idean 

tulkitsemiseksi (Wood & McKinley, 2010) ja tuen saamiseksi (Kamm & Nurick, 1993). Yrittäjien 

verkostoitumiskäyttäytyminen kuitenkin muuttuu yrittäjyysprosessin eri vaiheiden ja tarkoitusten 

mukaisesti. Yrittäjät esimerkiksi laajentavat sosiaalisia verkostojaan hankkiakseen tietoja ja resurs-

seja, joita he tarvitsevat liiketoimintansa toimeenpanemiseksi. (Greve & Salaff, 2003).  

 

Yrittäjien käyttäytymistä voidaan Dimovin (2007) mukaan tarkastella sosiaalisena oppimisproses-

sina, jossa ”uutta tietoa kehkeytyy jatkuvasti ratkaistakseen mahdollisuuksien kehittymiselle luon-

nollista epävarmuutta” (Dimov, 2007, 714). Alkuideaa voidaan kuvata yrittäjän päänsisäisenä kuvit-

teellisena ja subjektiivisena konseptina (Shackle, 1979; Klein, 2008; Kier & McMullen, 2018). Sen 

vuoksi yrittäjät selvittävät sosiaalisessa kontekstissaan ideansa toteuttamiskelpoisuutta, eli voisiko se 

olla myös osa todellista maailmaa (esim. Wood & McKinley, 2010).  

 

Sosiaalinen konteksti koostuu niistä tekijöistä, joiden kanssa yrittäjät keskustelevat ideoistaan. (Di-

mov, 2007). Keskustelujen kautta sosiaalinen konteksti vaikuttaa yrittäjien tulkinta- ja hyödyntämis-

toimenpiteisiin ”tarjoamalla informaatiota, tulkintoja, resursseja ja vahvistusta, jotka auttavat muo-

vaamaan/kehittämään yksilöiden ideoita” (Dimov, 2007, 723). Saman ovat havainneet esimerkiksi 

Gemmell ja kollegat (2012), joiden mukaan yrittäjät hyödyntävät sosiaalisia piirejään ideointiin sekä 

ideoiden kehittämiseen ja testaamiseen. Yrittäjien on myös kuvattu luovan sosiaalisia verkostoja et-

siäkseen toivottuja innovaatioita (Leyden & Link, 2015). Woodin ja McKinleyn (2010) mukaan yrit-

täjät osallistavat asiantuntevia vertaisiaan selvittääkseen ideoidensa toteuttamiskelpoisuutta sekä toi-

meenpannakseen toteuttamiskelpoisia liiketoimintamahdollisuuksia (Wood & McKinley, 2010).  

 

Keskustelut ja tulkinnat vaikuttavat Dimovin (2007) mukaan siihen, miten yrittäjät käsittelevät, muo-

vaavat, jalostavat ja muuttavat ideoitaan; ne voivat saada yrittäjän jopa hylkäämään ideansa. Tulkin-

nalla tarkoitetaan tässä yhteydessä idean selittämistä itselle tai muille sanojen ja/tai tekojen kautta 

(Crossan ym., 1999). Tulkintaprosessi tapahtuu vuorovaikutuksessa sosiaalisen ympäristön, kuten 
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lähipiirin (ystävät, kollegat, vertaiset ynnä muut) ja potentiaalisesti merkittävien sidosryhmien (esi-

merkiksi partnerit, sijoittajat ja asiakkaat) kanssa idean kehittämiseksi (Greve & Salaff, 2003) sekä 

toteuttamiskelpoisuuden selvittämiseksi (Wood & McKinley, 2010).  Tulkintaprosessissa yrittäjät 

”selittävät ja puolustavat oivallustensa epämääräisiä kuvia” (Dimov, 2007, 723). Keskustelukumppa-

nit voivat vaikuttaa idean sisältöön, mittasuhteisiin sekä hyödyntämispäätöksiin (Dimov, 2007). So-

siaalinen konteksti tarjoaakin idean tulkitsemiseksi Aldrichin ja Fiolin (1994) mukaan valmiita mer-

kityksiä ja mahdollistaa uusien merkitysten syntymisen. 

 

Sosiaalinen ympäristö tarjoaa kehitys- ja hyödyntämisalustan liikeideoille. Kun potentiaaliset yrittä-

jät osallistavat sosiaalista ympäristöään alkuideoistaan keskustelemiseksi, niiden puolustamiseksi tai 

myymiseksi, he saavat palautetta tulkintojen tekemiseen ja idean hyödyntämiseen. (Dimov, 2007). 

Palautetta voidaan pitää yrittäjyysprosessissa eräänlaisina panoksina (inputs; Dimov, 2007), jotka 

vaikuttavat yrittäjyysprosessin tuotokseen eri tavoin. Ensinnäkin yksilöllä itsellään ei voi olla kaikkea 

markkinatietoa saatavilla, vaan se on hajautunutta eri yksilöiden kesken. Siksi sosiaaliset verkostot 

voivat tarjota alkuidean kannalta arvokasta informaatiota, niin alkuidean edistämiseksi kuin sen hyl-

käämiseksikin. Sosiaalisten verkostojen hyödyt voivat konkretisoitua esimerkiksi pääsynä uuteen tai 

monipuoliseen informaatioon (Burt, 2005), ohjauksena (referrals; Shane & Cable 2002) ja aikaja-

noina (Gargiulo & Benassi 2000). Yksilöt voivat myös tehdä sosiaalisten verkostojen tarjoaman in-

formaation avulla monipuolisempia tulkintoja ideoistaan kuin mihin he pystyisivät yksin. Keskuste-

lukumppaneita käytetään alkuideoiden ”kaikutaustoina” ehdotusten ja arvioiden keräämiseksi, mikä 

saa aikaan alkuideoiden tulkintojen kehkeytymistä. (Dimov, 2007.) Tärkeänä seikkana voidaan pitää 

myös monenlaisia resursseja, esimerkiksi taloudellisia, teknisiä ja markkinoinnillisia sekä legitimi-

teettiä, joihin sosiaaliset suhteet voivat tarjota pääsyn, joka voi vaikuttaa alkuidean laajuuteen, kutis-

taen tai kasvattaen sitä (esim. Dubini & Aldrich, 1991; Shane & Cable, 2002; Stuart ym., 1999). 

Merkittävää on myös sosiaalisen kontekstin vaikutus yksilötason kognitioon sosiaalisten roolien, 

identiteettien ja kulttuurillisten normien välityksellä, mikä voi ratkaisevasti joko motivoida tai laskea 

yksilön motivaatiota kehittää tai hyödyntää ideaansa (De Carolis & Saparito, 2006; Krueger ym., 

2000). 

 

 
 

Uuden liiketoiminnan luomista pidetään yleisesti suunniteltuna, aikomukseen perustuvana toimintana 

(esim. Bird, 1988; Katz & Gartner, 1988). Silloin myös liiketoimintamahdollisuuden hyödyntäminen 

edellyttää aikomuksen (intention) olemassaoloa. Aikomusten on puolestaan esitetty syntyvän 
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havaintojen ja taipumusten (Shapero & Sokol, 1982) sekä uskomusten, asenteiden ja normien poh-

jalta (Ajzen, 1991). Yritysideat voivat syntyä Birdin (1988) mukaan hetken inspiraatiosta, mutta nii-

den toteutuminen käytännössä edellyttää huomion ja aikomusten jatkuvaa olemassaoloa. ”Aikomus 

on mielentila, joka ohjaa henkilön huomiota kohti tiettyä kohdetta tai polkua jonkin saavuttamiseksi” 

(Bird, 1988, 442). Siispä esimerkiksi yrittäjän tavoiteasetanta, viestintä, sitoutuminen ja organisointi 

ovat hänen aikomustensa ohjaamaa (Bird, 1988). Aikomustensa muodostamiseksi ennen liiketoimin-

tamahdollisuuden hyödyntämistä henkilö arvioi, onko ajan, vaivan ja muiden resurssien investoimi-

nen mahdollisuuden toteuttamiseksi hänelle henkilökohtaisesti houkuttelevaa (McMullen & 

Shepherd, 2006; Haynie ym., 2009; Wood ym., 2012).  

 

Liiketoimintamahdollisuuden henkilökohtainen houkuttelevuus 

Yrittämisessä on keskeistä kuvitella mahdollisia tulevaisuuksia, joihin voitaisiin päästä toimimalla 

motivoituneesti tiettyjen ehtojen vallitessa (Scheaf ym., 2019). Tällainen ajattelu perustuu varsin ylei-

sen konsensuksen saavuttaneen käsityksen mukaan liiketoimintamahdollisuuksien tunnistamiseen 

markkinoilla vallitsevien kilpailun epätäydellisyyksien muodossa (Alvarez ym., 2013; Venkatara-

man, 1997). Osa tutkijoista pitää näitä epätäydellisyyksiä toimijariippuvaisina, toiset objektiivisina 

ulkoisina olosuhteina ja kolmannet toimijavetoisina sosiaalisina konstruktioina (Alvarez & Barney, 

2007). Eroavista näkemyksistä huolimatta havainnot ympäristöstä ja näkemykset siitä, mitä sen aset-

tamien ehtojen vallitessa voitaisiin saavuttaa, ovat perusta taloudelliselle toiminnalle (Grégoire & 

Shepherd, 2012). Woodin ja Williamsin (2014) mukaan mahdollisuuksien tunnistaminen ei kuiten-

kaan yksin riitä käynnistämään yrittämistä, vaikka se onkin keskeinen taustatekijä. 

 

Liiketoimintamahdollisuuden tunnistamisen jälkeen mutta ennen sen toimeenpanoa henkilö muodos-

taa arvion sen yksilöllisestä houkuttelevuudesta. Tarkemmin sanottuna henkilö arvioi, onko ajan, vai-

van ja muiden resurssien investoiminen liiketoimintamahdollisuuden toteuttamiseksi hänelle houkut-

televaa. (McMullen & Shepherd, 2006; Haynie ym., 2009; Wood ym., 2012). Lisäksi tämä arviointi 

tapahtuu yhä uudestaan ja uudestaan henkilön toimiessa ideansa suhteen; hän voi esimerkiksi oppia 

asiakaspalautteen tai asiantuntijanäkemysten pohjalta ja arvioida mahdollisuutensa uudestaan. Siispä 

jokainen arviointikerta voi johtaa liiketoimintamahdollisuuden tavoittelun jatkamiseen tai lopettami-

seen. (Scheaf ym., 2019). Täten mahdollisuuden arviointi on kriittinen vaihe yrittäjyydessä huipen-

tuessaan arvioon siitä, onko jonkin uuden ratkaisun tuominen markkinoille henkilökohtaisesti hou-

kuttelevaa (Williams & Wood 2015). Päätös muodostuu, kun yksilö arvioi mahdollisuutta tiettyjen 

arviointikriteerien valossa, mikä heijastaa hänen omaa kognitiivista rakennettaan päätöksenteolle 

mahdollisuuden henkilökohtaisesta houkuttelevuudesta (Wood & Williams, 2014). 
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Näin arviointikriteerien pohjalta tehdään päätös siitä, vastaavatko olosuhteet yksilön mentaalisen ku-

vausta houkuttelevasta mahdollisuudesta (Baron & Ensley, 2006; Shepherd ym., 2007). Arviointikri-

teerien sisällöstä ei ole kuitenkaan yhtenäistä näkemystä (Scheaf ym., 2019). Esimerkiksi MacMul-

lenin ja Shepherdin (2006) mukaan yksilö arvioi mahdollisuuden toivottavuutta ja toteutettavuutta 

sekä yhdistää nämä tekijät kokonaiskuvaksi mahdollisuuden houkuttelevuudesta. Toisen näkemyk-

sen mukaan henkilö arvioi mahdollisuuteen liittyvän riskin sekä henkilökohtaisen palkkion. Näiden 

tekijöiden yhteisarvio puolestaan määrittää mahdollisuuden tavoittelun todennäköisyyden. (Klein, 

2008; Shane & Venkataraman, 2000). On myös esitetty, että strateginen sopivuus (Bryant, 2007), 

tuotteen innovatiivisuus (Gruber ym., 2015) ja resurssien saatavuus (Corbett, 2005) toimivat kritee-

reinä houkuttelevuuden arvioinnille. 

 

Vaikka arviointikriteerien olemassaolosta on selvästi yhteisymmärrys (Scheaf ym., 2019), niiden si-

sällöstä ei ole yhdenmukaista käsitystä (esim. Wood & McKelvie 2015; Shepherd ym., 2015; Scheaf 

ym., 2019). Kenties tämä kertoo yksilöllisistä eroavuuksista päätöksenteon suhteen, tai sitten pohjim-

miltaan samojen kriteerien puolesta puhumisesta mutta eri termein. Scheafin ja kollegoiden (2019) 

mukaan ongelman taustalla on puute teoreettisista mahdollisuuden arvioinnin ydinkäsitteistä sekä il-

miötä validoidusti kuvaavista mittausmenetelmistä, jotka olisi jaettu tutkijoiden keskuudessa. Näistä 

syistä he tutkivat ajantasaisia tutkimuksia aiheesta, keräsivät yhteen moninaiset määritelmät mahdol-

lisuuden houkuttelevuuden arviointikriteereistä sekä syntetisoivat niistä kolmiulotteisen mahdolli-

suuksien arviointia motivoivan ja ohjaavan käsitteistön. Lopuksi he testasivat empiirisesti käsit-

teidensä paikkansapitävyyttä kvantitatiivisin menetelmin. Heidän käsitteistönsä ja asteikkonsa osoit-

tautui varsin tarkaksi lopputulemien ennustamisen suhteen. Lisäksi ne ovat relevanttien taustatekijöi-

den ennakoimia. (Scheaf ym., 2019.) Heidän malliaan ei ole kuitenkaan testattu tosielämän skenaa-

rioissa, vaan hypoteettisten mahdollisuuksien suhteen, minkä vuoksi he kannustavat jatkotutkimuksia 

testaamaan heidän malliaan todenmukaisissa asetelmissa (Scheaf ym., 2019). 

 

Scheafin ja kumppaneiden (2019) kirjallisuuskatsaukseen perustuva mahdollisuuksien arvioinnin 

synteettinen malli tunnisti neljä kriteeriä, jotka muodostavat yhdessä käsityksen mahdollisuuden hen-

kilökohtaisesta houkuttelevuudesta (kuvio 5). Kriteerit ovat hyötymisarvio, menetysarvio, havaittu 

toivottavuus ja havaittu toteutettavuus. Ne on johdettu viidestä kategoriasta, jotka edustavat tähänas-

tista kirjallisuutta mahdollisuuksien arvioinnin osa-alueista. (Scheaf ym., 2019.) Ensimmäinen kate-

goria sisältää kirjallisuudesta havaitut määritelmät mahdollisuuden henkilökohtaiselle kokonaisarvi-

olle. Aiempi tutkimus on kuvannut sitä esimerkiksi luottamukseksi mahdollisuuteen (Davidsson, 
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2015; Dimov, 2010; Murnieks ym., 2016), mahdollisuuden houkuttelevuudeksi (Gruber ym., 2015; 

Wood & Williams, 2014; Williams & Wood, 2015), mahdollisuuden arvioinniksi (Welpe ym., 2012) 

ja potentiaaliseksi arvoksi (Bishop & Nixon, 2006). Kokonaisarvio on mahdollisuuden arvioinnin 

yläkäsite, joka ei aiemmista tutkimusponnisteluista huolimatta riitä yksin selittämään, miksi samasta 

mahdollisuudesta voi olla hyvin erilaisia houkuttelevuuskäsityksiä henkilöiden välillä (Dimov, 2010; 

Scheaf ym., 2019). Sen sijaan loput neljä kriteeriä, jotka muodostavat tämän yläkäsitteen auttavat 

ymmärtämään, mitkä asiat määrittelevät mahdollisuuden henkilökohtaisen houkuttelevuuden (Scheaf 

ym., 2019). 

 

Toisen kategorian mukaan henkilöt arvioivat mahdollisuuden onnistuneen valjastamisen rahallisen 

hyödyn potentiaalista suuruutta (vrt. tuotto). Markkinoiden uutuus (Dahlqvist & Wiklund, 2012), 

koko ja kilpailuetu (Shepherd ym., 2013) ovat esimerkkejä tekijöistä, jotka muodostavat arvion po-

tentiaalisista tuotoista (Scheaf ym., 2019). Arviota potentiaalisista tuotoista pidetään tärkeänä kritee-

rinä, koska sen avulla henkilö voi verrata, kompensoiko se riittävästi yrittämiseen liittyvää epävar-

muutta. Siispä hyötymisarvio kuvaa rahallista hyötyä, jonka henkilö arvioi potentiaalisesti saavutta-

vansa mahdollisuuden onnistuneesta valjastamisesta. (Scheaf ym., 2019). 

 

Kolmannen kategorian mukaan henkilöt arvioivat mahdollisuuteen liittyviä potentiaalisia menetyk-

siä, mikäli he epäonnistuvat yrittäessään (Scheaf ym., 2019). Se ei tarkoita pelkästään menetysten 

suuruuden arviointia (esim. Bryant, 2007; Shane & Venkataraman, 2000), vaan myös sen todennä-

köisyyden (Keh ym., 2002) sekä epäonnistumiseen johtavien tekijöiden olemassaolon arviointia 

(Scheaf ym., 2019). Kilpailijoiden määrä (Gruber ym., 2015) on keskeinen esimerkki viimeksi mai-

nitusta (Scheaf ym., 2019). Arviota potentiaalisista menetyksistä pidetään tärkeänä kriteerinä, koska 

sen avulla henkilö voi muodostaa käsityksen siitä, kestäisikö hän kyseistä menetystä henkilökohtai-

sesti (Shane & Venkataraman, 2000; Wood & Williams, 2014). Siispä Scheaf ym. (2019) määrittele-

vät menetysarvion rahalliseksi ja ei-rahalliseksi menetykseksi, jonka henkilö arvioi seuraavan, mikäli 

hän yrittää valjastaa mahdollisuuden, mutta epäonnistuu. 

 

Neljäs kategoria käsittelee henkilön kiinnostusta ja innostuneisuutta mahdollisuuden valjastamiseksi 

vaadittua toimintaa ja tehtäviä kohtaan (toivottavuus). Vaadittu toiminta ja tehtävät pitävät toisin sa-

noen sisällään ammatilliset elementit, jotka liittyvät kyseisen idean työstämiseen tuotteeksi tai palve-

luksi. (Scheaf ym., 2019.) Esimerkkejä tähän kategoriaan liittyvistä määritelmistä ovat mahdollisuu-

den toteuttamiseen liittyvien tehtävien kokeminen henkilökohtaisesti toivottaviksi (Autio ym., 2013; 

McMullen & Shepherd, 2006; Shepherd ym., 2007), strateginen sopivuus (Bryant, 2007) ja tuotteen 
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innovatiivisuus (Gruber ym., 2015). Toivottavuuden arviointia pidetään tärkeänä kriteerinä mahdol-

lisuuden houkuttelevuuden arvioinnille, koska mahdollisuuksiin sisältyy aina ainutlaatuisia ammatil-

lisia elementtejä, jotka todennäköisesti vaikuttavat kokonaisarvioon mahdollisuuden houkuttelevuu-

desta (Cardon ym., 2013; Scheaf ym., 2019). Siispä Scheaf ja kumppanit (2019) määrittelevät havai-

tun toivottavuuden arvioksi mahdollisuuden valjastamiseen tarvittavan toiminnan henkilökohtaisesta 

kiinnostavuudesta ja/tai innostavuudesta. 

 

Viides kategoria pitää sisällään yksilöiden arviot siitä, kuinka hyvin he pystyvät toimimaan mahdol-

lisuuden suhteen. Toisin sanoen kuinka hyvin he kokevat pystyvänsä toteuttamaan ideansa tuotteeksi 

tai palveluksi. Esimerkkejä tähän kategoriaan liittyvistä määritelmistä ovat kyvyn tai kapasiteetin 

riittäminen idean toteuttamiseksi suunnitelman mukaisesti (Autio ym., 2013); Corbett, 2005; McMul-

len and Shepherd, 2006; Shepherd ym., 2007), tietotaidon ja mahdollisuuden vastaavuus (Bryant, 

2007; Mitchell & Shepherd 2010), yleinen uskomus omasta kyvystä käynnistää uutta liiketoimintaa 

(Dimov 2010; Krueger ym., 2000) ja mahdollisuuden tavoittelua hankaloittavat piirteet, kuten sosi-

aalisen pääoman puute (Bryant, 2007). (Scheaf ym., 2019). On epätodennäköistä, että yksilö toimii 

mahdollisuuden valjastamiseksi, mikäli hän ei usko kykyihinsä toteuttaa sitä (vrt. Grant & Shin 2011; 

Scheaf ym., 2019). Scheaf ja kumppanit (2019) määrittelevät mahdollisuuksien henkilökohtaisen ar-

vioinnin neljännen kriteerin havaituksi toteutettavuudeksi, jolla he tarkoittavat arviota henkilökoh-

taisten kykyjen ja kapasiteetin riittävyydestä mahdollisuuden valjastamisessa. Tämä Scheafin ja 

kumppanien (2019) viiteen kategoriaan pohjautuva malli on kuvattu kuviossa 5.  

 

 
Kuvio 5. Mahdollisuuden arvioinnin synteettinen malli 

(Mukailtu Scheaf ym., 2019, kirjoittajan kääntämä). 
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Näin ajantasaisen kirjallisuuden pirstaloituneet käsitteet voidaan jakaa edellä kuvatusti sisältönsä mu-

kaan viiteen kategoriaan. Kategorioiden merkityssisällön pohjalta voidaan puolestaan määritellä kri-

teerit, jotka kuvaavat kategorioiden taustalogiikkaa. Teoreettisen synteesin mukaan hyöty- ja mene-

tysarvio sekä havaittu toivottavuus ja toteutettavuus ovat mahdollisuuksien arvioinnin ydinkriteerit, 

jotka muodostavat yhdistettynä käsityksen mahdollisuuden henkilökohtaisesta houkuttelevuudesta. 

(Scheaf ym., 2019). Toisin sanoen Scheafin ja kumppanien (2019) teoreettisen synteesin tulos on 

moniulotteinen malli, jonka osat ovat itsenäisiä mutta toisiaan täydentäviä muodostaessaan kokonais-

arvion mahdollisuuden henkilökohtaisesta houkuttelevuudesta. 

 

Ulottuvuuksien itsenäisyydestä seuraa, että niitä arvioidaan erikseen. Siispä arviot eri kriteerien koh-

dalla voivat olla hyvinkin eri suuntaiset. Esimerkiksi koettu toivottavuus voi olla korkea, vaikka ko-

ettu toteutettavuus olisikin matala. (Scheaf ym., 2019). Woodin ja Williamsin (2014) mukaan yksilöt 

reagoivat ja ovat vuorovaikutuksessa mahdollisuuksien ominaisuuksien kanssa yksilöllisesti, mikä 

Scheafin ja kumppaneiden (2019) mukaan ohjaa havaintoja eri ulottuvuuksien välistä suhteista. Toi-

sin sanoen mahdollisuuden arvioinnin eroavuuksien taustalla ovat yksilölliset erot ja mahdollisuuk-

sien ominaispiirteet. Ne vaikuttavat suoraan käsityksiin hyödystä, menetyksestä, toivottavuudesta ja 

toteutettavuudesta. Lisäksi tästä vaikutuksesta voi seurata, että käsitykset ovat ristiriitaisia keskenään. 

(Scheaf ym., 2019.) 

 

Ulottuvuuksien itsenäisestä arvioinnista ja ristiriitaisistakin käsityksistä huolimatta ne ovat toisiaan 

kompensoivia. Esimerkiksi toivottavuuden pitäminen korkeana voi hyvittää alhaista käsitystä toteu-

tettavuudesta. Tästä seuraa, että yksilöillä voi olla saman tasoinen käsitys mahdollisuuden henkilö-

kohtaisesta houkuttelevuudesta, vaikka arviot neljästä ydinkriteeristä eroavat toisistaan. (Scheaf ym., 

2019.) Scheafin ja kollegoiden (2019,7) mukaan ” yksilöillä voi olla erilaisia polkuja mahdollisuuden 

houkuttelevuuden arvioinnissa”. Siispä jokainen arviointikriteerin punnitsemistapahtuma voi muut-

taa henkilön kokonaisarviota mahdollisuuden houkuttelevuudesta vaikuttaen yrittäjämäiseen toimin-

taan (Scheaf ym., 2019). 

 

Mallia testattaessa havaittu toivottavuus osoittautui kuitenkin hyötymisarviosta erottumattomaksi. 

Tutkijoiden mukaan tämän johtunee siitä, että yksilöt mieltävät henkilökohtaisiksi hyödyiksi mah-

dollisuuksien tavoitteluun liittyvät niin rahalliset kuin ei-rahallisetkin edut, kuten innostuminen, in-

tohimo ja nauttiminen. Tästä syystä koetun toivottavuuden määritelmä sisällytettiin lopulta hyötyar-

von määritelmään; henkilö arvioi mahdollisuuksien valjastamisesta potentiaalisesti seuraavaa 



 

 40 

rahallista sekä ei-rahallista hyötyä. (Scheaf ym., 2019). Mallin testaaminen osoitti myös, että arvio 

mahdollisuuden henkilökohtaisesta houkuttelevuudesta korreloi positiivisesti aikeisiin toimia sen 

suhteen. Hyöty- ja menetysarvio sekä havaittu toteutettavuus puolestaan muodostavat kokonaiskuvan 

mahdollisuuden henkilökohtaisesta houkuttelevuudesta. Siitä huolimatta yksilöillä voi olla saman 

mahdollisuuden suhteen toisistaan eroavat arviot eri kriteereistä. Lisäksi yksilöt voivat kulkea eri 

polkuja pitkin arvioidessaan mahdollisuuksia toisten aloittaessa teknologian innovatiivisuudesta sa-

malla, kun toinen aloittaa arvioimalla tilannetekijöitä. Lähtöpisteestä huolimatta mahdollisuuksia uu-

delleenarvioidaan tyypillisesti useita kertoja siihen liittyvän informaation kertyessä, vaikkakin ky-

seessä voi olla myös yksittäinen arviointitapahtuma. (Scheaf ym 2019.) 

 

Malli voikin muuttaa mahdollisuuksien arviointitutkimusta Scheafin ja kollegoiden (2019) mukaan 

kolmella tavalla. Ensinnäkin se voi käsitteellistä pirstaloitumista ja päällekkäisyyttä. Toisekseen se 

tarjoaa työkalun mitata mahdollisuuksien arvioinnin osatekijöitä erikseen ja sen jälkeen yhdistämällä 

ne formatiiviseksi arvioksi mahdollisuuden henkilökohtaisesti houkuttelevuudesta. Kolmanneksi se 

mahdollistaa mahdollisuuksien arvioinnin aiempaa tarkemman tarkastelun ja aiempaa dynaamisem-

man ja kompleksisemman käsityksen kehittämisen mahdollisuuksien arvioinnista. Mallin avulla voisi 

esimerkiksi selvittää, miksi ja miten lukuisat eri tekijät vaikuttavat mahdollisuuden arviointiin ajan 

kuluessa sekä yrittämispolun eri vaiheissa. (Scheaf ym., 2019). Scheaf ja kollegat (2019, 21) kehot-

tavatkin tutkimaan, ”miten positiiviset ja negatiiviset palautekehät vaikuttavat mahdollisuuden ta-

voitteluun”. Jotta mahdollisuuksien arvioinnista kehittyisi yhä parempi ymmärrys, Scheaf ja kollegat 

(2019) kannustavat yhdistämään mahdollisuuksien arvioinnin esimerkiksi mahdollisuuksien tunnis-

tamiseen ja yrittäjätoimintaan, jotka ovat yhtä lailla yrittäjyysprosessin avainkäsitteitä. 

 

McMullenin ja Shepherdin (2006) mukaan on kahdenlaisia mahdollisuuskäsityksiä. Ensinnäkin hen-

kilö voi uskoa tietyn idean olevan liiketoimintamahdollisuus jollekin. Tätä kutsutaan myös mahdol-

lisuuden tunnistamiseksi. Sen edellytyksenä on mentaalimalli, joka saa henkilö uskomaan, että joku 

pystyisi luomaan tiettyjen ehtojen vallitessa tuottavaa liiketoimintaa. Tällöin puhutaan mahdollisuu-

desta kolmannessa persoonassa. Toinen mahdollisuuskäsitys on mahdollisuus ensimmäisessä persoo-

nassa, jolloin on kyse siitä, uskooko henkilö itse olevansa ”sopiva” tunnistetun mahdollisuuden val-

jastamiseksi. Kyse on mahdollisesti houkuttelevien tulevaisuudentilojen kuvittelusta sekä oman so-

veltuvuuden arvioinnista kyseisen tulevaisuudentilan luojaksi. Yhtäältä käsitykset kolmannen per-

soonan mahdollisuudesta eroavat ensimmäisen persoonan mahdollisuuksien arviointikriteereistä. 

Toisaalta kyseiset käsitykset kuitenkin ennustavat niitä. Yhä vallitseekin epäselvyyksiä siitä, mikä 

näiden mahdollisuuskäsitysten välinen yhteys on. (McMullen & Shepherd, 2006; Scheaf ym., 2019.) 
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Siispä Scheaf ja kumppanit (2019) kehottavat tutkijoita täyttämään tätä ”tyhjää kanvaasia” tutkimalla 

esimerkiksi, miksi suotuisa käsitys kolmannen persoonan mahdollisuudesta voi kuitenkin muotoutua 

negatiiviseksi arvioksi mahdollisuuden henkilökohtaisesta houkuttelevuudesta.   

 
 

 

Tämän tutkimuksen teoreettinen viitekehys (kuvio 6) kuvaa uuden liiketoiminnan syntyprosessin var-

haisinta vaihetta, joka mukailee yrittäjyysprosessin varhaisten vaiheiden mallia (Vogel, 2017) sekä 

yrittäjämäistä ideointiprosessia (Gemmell ym., 2012). Viitekehys on luonteeltaan dynaaminen, itera-

tiivinen ja sosiaalinen oppimisprosessi (Dimov, 2007), jonka myötä yrittäjälle tai perustajatiimille 

voi kehkeytyä käsitys liiketoimintamahdollisuudesta. Vaiheissa edistymistä ja liiketoimintamahdol-

lisuuden kehkeytymistä tarkastellaan kokeiluoppimisen syklistä viitekehystä soveltaen (Kolb, 1984; 

Kolb, 2014; Gemmell ym., 2012). Liiketoimintamahdollisuuksien arviointia tarkastellaan liiketoi-

mintakonseptin toivottavuus- ja toteutettavuuskäsitysten pohjalta (Scheaf ym., 2019). Viitekehys 

myös kuvaa, että toimintaympäristö ja sosiaalinen konteksti vaikuttavat prosessin jokaiseen vaihee-

seen (Dimov, 2007). 

 

Kuten kuviossa 6 kuvatusta teoreettisesta viitekehyksestä nähdään, yrittäjyysprosessi voi käynnistyä 

alkusysäyksestä. Se voi tapahtua kolmella eri tavalla tai näiden yhdistelmin. Alkusysäys voidaan kä-

sittää yleisesti ongelman havaitsemisena. Alkusysäystä voi seurata liikeideointivaihe, jossa yrittäjä 

hautoo kohtaamaansa ongelmaa. Liikeideointi voi tapahtua kolmea eri polkua pitkin tai niiden yhdis-

telmin. Polkuja pitkin voi syntyä alkuidean kaltainen liikeidea, jota voidaan myös kutsua yleisesti 

oivallukseksi mahdollisesta ratkaisusta tai karkeaksi ratkaisuhypoteesiksi. Liikeidea voi olla luon-

teeltaan karkea, ja siihen voi liittyä epävarmuutta. Liiketoimintamahdollisuuden kehittymisvaiheessa 

liikeidea voi kuitenkin jalostua aktiivisten kokeilujen aikaansaamissa kokeiluoppimisen sykleissä 

kohti liiketoimintakonseptia ja siihen liittyvä epävarmuus voi vähentyä. Liiketoimintakonseptia voi-

daan pitää liiketoiminnallisesti jalostuneena ratkaisuhypoteesina. Liiketoimintakonseptia arvioitaessa 

orastavien yrittäjien toivottavuus- ja toteutettavuuskäsitykset liiketoimintakonseptista voivat saada 

aikaan käsityksen liiketoimintamahdollisuudesta. Viitekehys päättyy siirryttäessä liiketoimintamah-

dollisuuden hyödyntämiseen, josta voi alkaa esimerkiksi Lean startup -metodissa (Blank & Dorf, 

2012) kuvattu liiketoiminnan kehitys. 
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Kuvio 6. Tämän tutkimuksen teoreettinen viitekehys 

 

 

Vogelia (2017), Gemmeliä ym. (2012), Kolbia (1985) mukaillen 
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Oppiminen koostuu kokemusten käsittämisestä ja muuntamisesta tiedoksi.  Oppiminen saattaa olla 

läsnä prosessin jokaisessa vaiheessa. Ensin potentiaaliset yrittäjät voivat oppivat alkusysäyksen ai-

kaansaamasta ongelmasta. Seuraavaksi he voivat oppia mahdollisista ratkaisuvaihtoehdoista, joita 

jalostaessaan orastavat yrittäjät voivat puolestaan oppia liiketoiminnallisista ulottuvuuksista. Lopuksi 

orastavat yrittäjät voivat oppia liiketoimintakonseptinsa toivottavuudesta ja toteutettavuudesta. Op-

pimisen tehtävä voi siis olla epävarmuuden vähentäminen, käsitysten validointi, ideoiden yhdistely 

sekä tiedollisten aukkojen täydentäminen. 

 

Koska orastavat yrittäjät eivät toimi eristyksissä muusta maailmasta, keskeisessä osassa koko yrittä-

jyysprosessia voi olla toimintaympäristö ja sosiaalinen konteksti. Ne voivat vaikuttaa orastavien yrit-

täjien huomion kohteeseen, saatavilla olevaan informaatioon, ideoiden tulkintoihin ja kehittämiseen, 

resurssien saatavuuteen ja hankintaan sekä toivottavuus- ja toteutettavuuskäsitysten muodostumi-

seen. Siispä ne voivat vaikuttaa yrittäjyysprosessin tapahtumiin ja tuotoksiin. 
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3 METODI 
 

 

 
 

Tämä tutkimus on laadullinen, kartoittava tapaustutkimus. Tutkimusaineisto on kerätty teemahaas-

tatteluilla, ja analysoitu teoriaohjaavan laadullisen sisällönanalyysin keinoin. Tässä luvussa perustel-

laan nämä menetelmälliset valinnat. Tutkija valitsee menetelmällisten ratkaisujensa kokonaisuuden 

eli tutkimusstrategiansa tutkimuksen tarkoituksen perusteella. Tutkimuksen tarkoitus on yleensä kar-

toittaa, selittää, kuvailla tai ennustaa valittua kohdetta. Myös useiden tutkimustarkoitusten yhdistel-

mät ovat mahdollisia. (Hirsjärvi ym., 2009.) Koska tässä tutkimuksessa selvitetään hatarasti tunnet-

tuja yrittäjyysprosessin alkuhetkiä, kyseessä on kartoittava tutkimus. Samalla kyse on myös kuvaile-

vasta tutkimuksesta, koska tarkoituksena on kuvailla ja dokumentoida liiketoimintamahdollisuuskä-

sitysten muodostumista. (Hirsjärvi ym., 2009.) 

Laineen (2018) mukaan tutkimuksen tarkoitus ohjaa strategian lisäksi myös sen lähestymistapaa. Tä-

män tutkimuksen tarkoitus on kuvata ja analysoida, miten käsitys liiketoimintamahdollisuudesta keh-

keytyy. Tutkija selvittää, mistä ilmiössä on kyse, mikä edellyttää runsasta aineistoa sekä sen moni-

ulotteista tarkastelua. Tarkoitus ei ole kuitenkaan löytää tilastollisia totuuksia tai esittää ilmiötä nu-

meerisesti. Näin ollen tässä tutkimuksessa on valittu kvalitatiivinen eli laadullinen lähestymistapa. 

(esim. Hirsjärvi ym., 2009, 161.) Tämä tutkimus on laadullinen myös, koska siinä tarkastellaan melko 

kartoittamatonta tutkimusaluetta (Hirsjärvi ym., 2009). Liiketoimintamahdollisuuskäsitysten kehkey-

tymistä sekä yrittäjyysprosessin varhaisia vaiheita on tutkittu vasta hyvin vähän. (esim. Vogel, 2017). 

 

Laadullinen tutkimus alkaa tyypillisesti tutkijan pyrkimyksestä kartoittaa kohteena olevaa tutkimus-

aluetta, kuten Hirsjärvi ym. (2009) ohjeistavat. Koskinen ja kumppanit (2005) huomauttavat, että 

juuri tästä syystä tutkijan on syytä pitää tutkimuskysymys ja -prosessi aluksi varsin joustavina. Tut-

kimus voi edetessään muuttua monessa mielessä (Hirsjärvi ym., 2009), minkä takia liian aikaisin 

lukkoon lyödyt valinnat voivat koitua haitallisiksi tutkimusprosessille. Kiviniemen (2018) mukaan 

aineiston ja teorian välinen dynaaminen vuorovaikutussuhde on tyypillistä laadulliselle tutkimuk-

selle. Myös tässä tutkimuksessa empirian kerääminen sekä kirjallisuuden valikoituminen ovat ohjan-

neet niitä seuranneita teoreettisia valintoja, aineistonkeruuvaiheita, tutkimuksen asettelua ja aineiston 

analysointia. 
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Tapaustutkimuksella on pitkä historia yrittäjyystutkimuksessa (esim. Eriksson & Kovalainen, 2016; 

Van Maanen, 2011) ja sitä on kutsuttu luonnolliseksi lähestymistavaksi tutkia uuden liiketoiminnan 

syntymistä (Kovalainen, 2018). Esimerkiksi Alvarez ja kumppanit (2015) ovat hyödyntäneet tapaus-

tutkimusta liiketoimintamahdollisuuksien tutkimiseen. Gemmell ja kollegat (2012) puolestaan hyö-

dynsivät tapaustutkimusta kokeiluoppimisen tutkimiseen liikeideoinnissa. Lisäksi valittu tutkimus-

strategia sopii Gummersonin (2000) mukaan liiketoiminnalliseen tutkimukseen, jonka tuloksia on 

tarkoitus hyödyntää johtamisessa ja organisaatioissa. Ghauri ja Grønhaug (2005, 71) korostavat puo-

lestaan tapaustutkimuksen hyödyllisyyttä tilanteissa, joissa kvantitatiiviset menetelmät ovat vaikeita 

käyttää. Koska tarkoitus on kuvata monimutkaista ja hankalasti käsitettävää liiketoimintaongelmaa 

yksinkertaisessa ja ymmärrettävässä muodossa, tapaustutkimus on Erikssonia ja Kovalaista (2008) 

mukaillen sopiva valinta myös tähän tutkimukseen. 

 

Tapaustutkimuksella kerätään laajaa ja syvällistä aineistoa kontekstisidonnaisista tapahtumista, nii-

den suhteista tai jopa pelkästään yksittäisestä asiasta (Eriksson & Kovalainen, 2008). Tapaustutki-

muksella on monia mahdollisia kohteita, kuten ajalliset prosessit sekä ilmiöt, yksilöt, tapahtumat ja 

yritykset (Pettigrew, 1997; Koskinen ym., 2005; Eriksson & Kovalainen, 2008; Yin, 2009). Tämän 

tutkimuksen kohteena on liiketoimintamahdollisuuskäsitysten kehkeytyminen, johon kaikki edellä 

mainitut tekijät voivat vaikuttaa. Tapaustutkimus on empiirinen tutkimus, jonka kohdetta on erittäin 

vaikea, ellei jopa mahdoton, irrottaa ympäristöstään, eli tapaustutkimuksessa konteksti on keskeinen 

osa tutkittavaa ilmiötä (Yin, 2009). Aiemmassa tutkimuksessa (esim. Dimov, 2007; Vogel, 2017) 

ehdotetaan, että liiketoimintamahdollisuuskäsitysten muodostuminen on vahvasti sidoksissa niin hen-

kilöön, hänen ympäristöönsä kuin tapahtumasarjoihinkin. Tapaustutkimus mahdollistaa tämän ase-

telman tarkastelun siten, että se säilyy ehjänä.  

 

Tämän tutkimuksen aineisto koostuu yhdeksästä tapauksesta, joissa orastavat yrittäjät kertovat tapah-

tumista ja tekijöistä, jotka ajoittuvat siihen uuden liiketoiminnan kehitysvaiheeseen, joka alkaa alku-

sysäyksestä ja etenee kohti päätöstä liiketoimintamahdollisuuden hyödyntämisestä. Tapaustutkimus 

voi tutkimuksen tarkoituksesta riippuen keskittyä joko kuvaamaan vähäinen määrä tapauksia inten-

siivisesti tai laajempi joukko ekstensiivisesti (Stoecker, 1991; Stake, 2005; Kovalainen, 2018). Inten-

siivisessä tapaustutkimuksessa pyritään tuottamaan rikas kuvaus tapauksesta. Ekstensiivisessä, kuten 

tässäkin tutkimuksessa pyritään katsomaan tapausten välille ja ylitse ja siten käsittelemään tarkemmin 

taustalla olevaa ilmiötä tai teoriaa. (Eriksson & Kovalainen, 2016) Siksi tutkija valitsi tarkasteluun 

yhdeksän tapausta. 
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Tapaustutkimus mahdollistaa eri teorioiden ja näkökulmien hyödyntämisen tutkimuskohteen jäsen-

tämiseksi (Eskola, 2018; Saarela-Kinnunen & Eskola, 2015) sekä eri menetelmien käyttämisen ai-

neiston keräämiseksi (esim. Tuomi & Sarajärvi, 2018). Tässä tutkimuksessa eri näkökulmat näkyvät 

aineistossa, sillä ilmiötä tutkitaan haastattelemalla niin liikeideoistaan yrityksiä luoneita kuin liikeide-

oistaan luopuneitakin henkilöitä. Lisäksi esiymmärryksen muodostamiseksi on haastateltu sekä ide-

ointi- että liiketoiminnanluomisprosessia fasilitoineita asiantuntijoita. Myös tutkijan omakohtaista 

kokemusta liiketoimintamahdollisuuskäsitysten muotoutumisesta sekä yrittäjyysprosessin alkuvai-

heista hyödynnetään fenomenologis-hermeneuttisina taustaoletuksina (Laine, 2001). Tutkimuksen 

teoreettinen viitekehys on puolestaan tutkimusprosessin aikana hioutunut synteesi aineistosta tehtyi-

hin havaintoihin sopivista teorioista. Lopputuloksena teorioiden, metodien ja näkökulmien yhdiste-

lystä tutkimuksessa syntyy kokonaisvaltainen kuva sen kohteesta. Tapaustutkimuksella onkin Saa-

rela-Kinnusen ja Eskolan (2015) mukaan mahdollisuus saada yhtä menetelmävaihtoehtoa ja tilanne-

kuvaa kokonaisvaltaisempi ymmärrys tutkittavasta ilmiöstä. 

 

 
 

Tutkimusprosessi alkoi tutkijan esiymmärryksestä, joka koostui omista kokemuksista yrittäjyyspro-

sessin varhaisilta vaiheilta sekä asiantuntijahaastatteluista. Tämän jälkeen tutkija perehtyi uuden lii-

ketoiminnan luomista ja yrittäjyysprosessia käsittelevään tutkimuskirjallisuuteen. Aineistonkeruu 

teemahaastatteluilla alkoi varhaisessa vaiheessa heti, kun tutkijalla oli riittävä ymmärrys haastattelu-

rungon koostamiseksi. Aineiston ensimmäinen analyysikierros alkoi myös samaan aikaan aineiston-

keruun kanssa. Taustakirjallisuuteen perehtyminen oli osa prosessia, ja aineiston sekä ensimmäisen 

analyysin tuottama tieto auttoi tarkentamaan, mikä tutkimuskirjallisuus oli tutkimuskysymysten kan-

nalta keskeisintä. Taustakirjallisuuteen perustuen tutkija muodosti teoreettisen viitekehyksen, jonka 

avulla aineisto analysoitiin toiseen kertaan. Toinen analyysikerta tuotti tuloksia, jotka vastasivat tut-

kijan asettamaan tutkimustehtävään. Tutkimusprosessi on kuvattu kuviossa 7. 
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Tutkimusprosessi noudatti fenomenologis-hermeneuttista kehää, eli se eteni tapaustutkimukselle tyy-

pillisesti osittain suunnittelemattomana ja syklisenä prosessina (Laine, 2018). Se poikkeaa siten line-

aarisesti etenevistä ja suunnitelmallisista tutkimusstrategioista, kuten esimerkiksi survey-tutkimuk-

sesta. 

 

 
 

Tutkimusprosessi alkoi, kun tutkija kiinnostui yrittäjyysprosessin varhaisista vaiheista, ja perehtyi 

omakohtaiseen kokemukseensa liikeidean edistämisestä. Perehtymisen avulla saatiin kokonaisvaltai-

nen käsitys siitä, mitä tutkimuksessa haluttiin selvittää. Tästä rakentui tutkimuksen taustaksi tärkeä 

esiymmärrys aiheesta. Koska tämän tutkimuksen näkökulma on fenomenologis-hermeneuttinen, tut-

kittavan ilmiön syvällinen ymmärtäminen on keskeistä (Tuomi & Sarajärvi, 2008). Tämän ymmär-

ryksen rakentamiseksi tutkija tarvitsee esiymmärryksen tutkittavasta ilmiöstä (Laine, 2018). 

 

Tutkijan omakohtaiset kokemukset liikeideoiden edistämisestä antoivat viitteitä siitä, että yrittäjyy-

den varhaiset vaiheet ovat epävarmoja ja riippuvat monista tekijöistä. Tutkija huomasi esimerkiksi, 

että liikeideointi lähti käyntiin tutkijan kohtaamista ongelmista. Kuitenkin joidenkin ideoiden työstä-

minen lopahti kokonaan samalla, kun osa jäi mieleen hautumaan ja osan edistämiseen tutkija näki 

huomattavasti enemmän vaivaa. Monissa tapauksissa tutkijan ideat perustuivat henkilökohtaisille 

Kuvio 7. Tutkimusprosessin kuvaus 
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ongelmille, mutta joissain tapauksissa ideoiden edistyessä tutkija huomasi samojen ongelmien kos-

kettavan myös muita. Tällöin tutkijalla kävi toisinaan mielessä myös ajatus, voisiko ratkaisuista olla 

liiketoiminnaksi asti. Liikeideoita edistäessä niiden sisältö ei myöskään pysynyt samana ja jotkut lii-

keideat muuttuivat hyvinkin kauas alkuperäisestä. Näin tapahtui tyypillisesti siinä vaiheessa, kun 

idean liiketoiminnallista potentiaalia lähdettiin arvioimaan. Osasta ideoistaan tutkija toteutti ratkai-

suluonnoksia selvittääkseen, luovatko ne tutkijan odotusten mukaista arvoa. Tutkija myös havaitsi, 

että käytettävissä oleva aika ja muut resurssit toisinaan rajoittivat ja toisinaan edistivät idean työstä-

mistä. Lisäksi tutkijan omat verkostot auttoivat edistämään liikeideoita. Samalla keskustelukumppa-

neiden reaktioilla vaikutti olevan merkittävä vaikutus tutkijan omiin mielipiteisiin ja toimiin ideansa 

suhteen.  

 

Esiymmärrystä kartutettiin myös kahdella asiantuntijahaastattelulla, jotka toteutettiin aineistonke-

ruun yhteydessä sen eri vaiheissa. Asiantuntijoiden työ liittyi liikeideoiden luontiin, kehittämiseen tai 

niiden fasilitointiin. Asiantuntijoilla katsotaan olevan sellaista spesifiä tietoa, mitä useimmilla ei ky-

seisestä asiasta ole (Hyvärinen ym., 2017). Tämä mahdollisti syvällisen ja monipuolisen aineiston 

keräämisen, koska ilmiötä tutkittiin sekä ideoitsijoiden että heitä auttavien asiantuntijoiden näkökul-

masta. Asiantuntijahaastattelut kerryttivät tutkimukseen asiantuntijuutta; haastattelemalla asiantunti-

joita saatiin kerättyä heille karttunutta tietoa, näkemyksiä ja tulkintoja. Näin ollen haastattelun koh-

teena ei ollut itse asiantuntija tai hänen toimintansa toisin kuin muiden haastattelujen kohdalla. (Hy-

värinen ym., 2017.) Asiantuntijahaastattelut ja niiden kestot on kuvattu taulukossa 1. Haastattelut 

auttoivat tutkijaa perehtymään aiheeseen syvällisemmin sekä tukivat tutkimusaineiston analyysiä. 

Asiantuntijoita haastateltiin kasvotusten puolistrukturoiduilla haastatteluilla. Heitä pyydettiin kerto-

maan havainnoistaan, näkemyksistään ja ymmärryksistään liittyen uuden liiketoiminnan synnyn al-

kuvaiheisiin. Haastattelurunko löytyy tutkimuksen liitteistä. 

 

Kumpikin asiantuntija on havainnut, miten hyvältäkin vaikuttavat liikeideat voivat jäädä toteutu-

matta. Molemmat asiantuntijat painottivat liikeideoiden innostavuuden ja realistisuuden yhteisvaiku-

tusta ideoiden edistämisessä. Innostus motivoi orastavia yrittäjiä työstämään ideoitaan. Asiantuntija 

1:n mukaan innostus voi syntyä esimerkiksi idean tarpeellisuudesta ja ajankohtaisuudesta, joka voi 

käydä ilmi esimerkiksi Business Tampereen kaltaisen ulkopuolisen tahon viestinnästä. Tällaiset vies-

tit voivat olla signaaleja liiketoimintamahdollisuuksista. Jos idea ei vaikuta realistiselta, muuten hy-

vältä kuulostava idea saatetaan hylätä. Asiantuntija 2 pitääkin alkuideoiden yhtenä suurimmista 

uhista sitä, jos niille asetetaan liian tiukat realistisuusehdot heti alkuvaiheessa. Tällöin muodostuu 

riskiksi se, että potentiaalisesti merkittävät ja innovatiiviset ratkaisut voivat jäädä kehittymättä. 
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Taulukko 1. Haastatellut asiantuntijatahot ja haastattelujen kestot 

Henkilö Aika ja paikka Haastattelun 
kesto (min) 

Asiantuntija 1 4.4.2019 - Tampere 44 
Asiantuntija 2 25.4.2019 - Tampere 40 

 

Molemmat asiantuntijat korostivat sosiaalisen ympäristön vaikutusta liikeideoiden edistämisessä. 

Muiden ihmisten antama palaute sekä informaatio vaikuttavat heidän mukaansa ideoiden arviointiin 

ja kehittämiseen. Positiivinen palaute kannustaa eteenpäin, negatiivinen palaute puolestaan voi saada 

orastavan yrittäjän epäröimään ja jopa luopumaan ideastaan. Asiantuntija 1:n mukaan palautteenan-

tajan ajattelumalli voi olla positiivinen tai negatiivinen riski liikeidealle. Esimerkiksi lukittunut ajat-

telumalli voi olla kielteinen innovatiivisia ideoita kohtaan. Lisäksi sosiaaliset verkostot ja yrittäjäyh-

teisöt tarjoavat palautetta, neuvoja, sparrausta, lisäideoita sekä idean arviointi- ja validointiapua. Asi-

antuntija 2 puolestaan toi esille, että ideoita synnyttävää ja jalostavaa informaatiota voi saada useis-

takin eri lähteistä. Molemmat asiantuntijat näkevät tärkeänä, että oikeat ihmiset kohtaavat oikeassa 

paikassa. 

 

Osana esiymmärryksen rakentumista tutkija perehtyi myös uuden liiketoiminnan luomista ja yrittä-

jyysprosessia käsittelevän tutkimuskirjallisuuteen, mikä lisäsi tutkijan teoreettista ymmärrystä ai-

heesta. Tällaista esiymmärryksen kertymistä pidetään hermeneutiikassa tutkijan luontaisena tapana 

oppia ymmärtämään aihetta ennen varsinaista tutkimusta. (Laine, 2018; Gummesson, 2003). Tutki-

jalle karttunut esiymmärrys ohjasi tutkimuskirjallisuuden valitsemista sekä aineiston kuvausta ja ana-

lysointia. Esiymmärryksensä pohjalta tutkija sisällytti tutkimukseen taustakirjallisuutta, joka käsitteli 

liikeideoiden arviointia sekä siihen vaikuttavia tekijöitä, kuten sosiaalista ympäristöä. Esiymmärrys 

muodosti tärkeän pohjan koko tutkimusprosessin seuraaville vaiheille. 

 

 
 

Tutkimuksen aineisto kerättiin puolistrukturoiduilla eli teemahaastatteluilla, koska haastattelun aihe-

piiri eli teema oli tiedossa, mutta tutkimusongelman ratkaisemisen kannalta tarvittavan aineiston ke-

rääminen vaati joustavuutta. Esimerkiksi Rowley (2012) neuvoo käyttämään haastatteluja tutkimus-

metodina, kun ilmiön ymmärtämisen keskiössä ovat ihmiset, joita haastattelemalla on mahdollista 

saada runsasta ja syvällistä informaatiota. Tarkoituksena on nostaa ongelma esiin sellaisena kuin tut-

kittavat kertovat sen olevan (Hirsjärvi ym., 2009). Lisäksi Koskisen ym. (2005) mukaan 
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teemahaastattelu sopii tämän tutkimuksen kaltaiseen tilanteeseen, jossa tarkasteltava ilmiö on jäsen-

tymätön. Silloin kysymysten sisältö ja haastattelun rakenne eivät rajoita uusien asioiden ja näkökul-

mien esiin nostamista. Teemahaastattelut ovat tehokas menetelmä, koska tutkija ohjaa muttei kont-

rolloi tutkimusta (Koskinen ym., 2005). Aineisto kerättiin kahdessa erässä, joiden välissä tutkija pa-

lasi tutkimuskirjallisuuteen tarkentamaan ymmärrystään tutkittavasta ilmiöstä. Sen avulla tutkija 

osasi ohjata toisen erän haastatteluja. 

 

Sekä ensimmäisen että toisen erän teemahaastatteluja ohjasivat aihe, suuntaa-antavat kysymykset 

sekä tutkijan taito ohjata keskustelua aiheen ympärillä (ks. esim. Ruusuvuori & Tiittula, 2005; Hirs-

järvi ym., 2009). Haastattelurunko muodostui tutkijan esiymmärrykseen perustuen. Keskeiset teemat 

haastattelurungossa olivat tapahtumat liikeideoiden alkusysäysten ja hyödyntämis- tai luopumispää-

tösten välillä sekä keskeiset niissä vaikuttaneet tekijät. Teemahaastattelulle ominaisesti etukäteen va-

likoidut aihealueet käytiin eri haastatteluissa läpi sekä eri järjestyksessä että laajuudessa (Eskola & 

Vastamäki, 2015). Rakenne antoi haastateltaville vapauden nostaa esiin heidän mielestään merkittä-

viä näkökulmia, kokemuksia ja kysymyksiä. Samalla rakenne tarjosi tutkijalle joustavuutta kysymys-

ten rakentamisessa sekä haastattelutilanteen ohjaamisessa. Tutkijan oli mahdollista antaa haastatelta-

vien johdattaa häntä syvälle aiheeseen. Samalla hän saattoi ohjata haastattelun takaisin oikean aihe-

piirin pariin, mikäli se eksyi sivuraiteille. Haastateltavien valintaa ja haastateltavien määrää kuvataan 

luvussa 3.3. 

 

 
 

Aineiston analysointimenetelmäksi valittiin laadullinen sisällönanalyysi. Se mahdollistaa dokument-

tien, kuten haastatteluiden systemaattisen ja objektiivisen analysoinnin (Tuomi & Sarajärvi, 2008; 

Kyngäs & Vanhanen, 1999). Ensimmäinen analyysikierros alkoi jo aineistonkeruun yhteydessä. 

Koska tutkittava ilmiö on ajallisesti laaja ja tapahtumasisällöltään rikas, valittu analysointimenetelmä 

sopii tutkimuksen pyrkimykseen saada ilmiöstä tiivis ja yleinen kuvaus (Tuomi & Sarajärvi, 2008). 

Sisällönanalyysi on tekstianalyysia, joka sopii merkitysten etsintään tekstistä (Tuomi & Sarajärvi, 

2008), jota liiketoimintamahdollisuuskäsitysten muodostumisen analysointikin edellyttää. Merkitys-

ten etsintä alkoi jo tutkijan järjestäessä haastatteluja tiiviiseen ja selkeään muotoon pyrkimyksenään 

olla kadottamatta aineiston sisältämää ilmiötä kuvaavaa informaatiota, mikä on sisällönanalyysin pyr-

kimys (Tuomi & Sarajärvi, 2008). Tutkimuksen aineisto oli paitsi tapausten välisesti myös niiden 

sisäisesti varsin hajanaista, mihin sisällönanalyysi tuo selkeyttä (Tuomi & Sarajärvi, 2008). Laadul-

lisen sisällönanalyysin tunnistettu heikkous on, että aineisto saadaan vain järjestetyksi johtopäätösten 
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tekemiseksi (Tuomi & Sarajärvi, 2008; Grönfors, 1982), minkä vuoksi mielekkäiden johtopäätösten 

tekeminen sijasta järjestelty aineisto saatetaan esittää ikään kuin tuloksina (Tuomi & Sarajärvi, 2008). 

Tätä ongelmaa lievennettiin siten, että tehdyt havainnot analysoitiin teoreettisen viitekehyksen avulla, 

minkä jälkeen analyysin tuloksia peilattiin aiempaan tutkimuskirjallisuuteen.  

 

Sisällönanalyysille ominaiseen tapaan kerätty aineisto hajotettiin osiin, käsitteellistettiin ja koottiin 

uudestaan abduktiivisen päättelylogiikan avulla uudeksi kokonaisuudeksi (Tuomi & Sarajärvi, 2008). 

Analyysia ohjasivat vaihdellen aineisto sekä valmiit mallit, kun aineistosta esiin nousseihin seikkoi-

hin etsittiin aikaisempaan tietoon pohjautuvaa analyysiapua. Siispä aineisto analysoitiin teoriaohjaa-

vasti. Siinä teoria auttaa analyysin tekemistä, mutta analyysi ei perustu ainoastaan teorialle. Analyy-

siyksiköt valitaan aineistosta ja aikaisempi tieto auttaa tai ohjaa analyysia. Teorialähtöiseen analyy-

siin verrattuna analyysimuodon tarkoitus ei ole testata olemassa olevaa teoriaa, vaan tuoda siihen 

uusia näkökulmia. (Tuomi & Sarajärvi, 2008.) 

 

Teoreettinen viitekehys pohjautui Vogelin (2017) käsitteelliselle viitekehykselle yrittäjyysprossin 

varhaisista vaiheista sekä määritelmä liiketoimintamahdollisuudesta valittiin tutkimuksen teoreetti-

seen viitekehykseen kolmesta syystä. Ensinnäkin tämän tutkimuksen aineistosta tehdyt havainnot 

puolsivat viitekehyksen valintaa. Toiseksi ne perustuvat aiemmasta tutkimuksesta tehtyjen kirjalli-

suuskatsausten pohjalle. Kolmanneksi viitekehys hyödyntää innovaatio- ja luovuustutkimuksia, 

joissa liikeideoiden syntyä ja kehittymistä on tutkittu yrittäjyystutkimuksia enemmän (Vogel, 2017). 

Kokeiluoppimisen teoriaa (Kolb, 1984) valittiin viitekehykseen puolestaan ensinnäkin siksi, että Vo-

gel (2017) pitää oppimista keskeisenä tekijänä yrittäjyysprosessin varhaisissa vaiheissa, muttei kui-

tenkaan tarjoa oppimisteoriaa ilmiön tutkimiseksi. Toiseksi kokeiluoppimisen teoriaa on aiemminkin 

sovellettu liikeideoinnin ja liikeideoiden kehittymisen tutkimuksessa, joka on demonstroinut sen hyö-

dyllisyyden teoreettisena viitekehyksenä (Gemmell ym., 2012; Wang & Chugh, 2014). Kolmanneksi 

tämän tutkimuksen aineistosta tehdyt havainnot puolsivat teorian valitsemista. Toimintaympäristön 

ja sosiaalisen kontekstin vaikutusten valitseminen osaksi teoreettista viitekehystä perustui yhtäältä 

siihen, että niiden tutkimista on peräänkuulutettu (esim. Short ym., 2010; Dimov, 2007; Gemmel ym., 

2012; Vogel, 2017). Toisaalta toimintaympäristön ja sosiaalisen kontekstin vaikutukset tulivat jatku-

vasti esiin aineistosta tehdyissä havainnoissa. Lopuksi Scheafin ja kumppanien (2019) mahdollisuuk-

sien arviointimallin kriteereistä valittiin teoreettiseen viitekehykseen toivottavuuskäsitys ja toteutet-

tavuuskäsitys, koska sekä aineistosta ensimmäisellä analyysikierroksella tehdyt havainnot että Voge-

lin (2017) mallissa käytetyt kriteerit tukivat valintaa. 
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Aineisto kuvattiin ja analysoitiin Laineen (2001) luonnehtimaa tapaa mukaillen, eli merkityskoko-

naisuuksia jäsentämällä, esittämällä ja tulkitsemalla. Ensimmäisen analyysikierroksen jälkeen ana-

lyysia astui ohjaamaan aikaisemman tiedon perusteella muodostettu teoreettinen viitekehys. Analyy-

sirungon ohella tutkijan esiymmärrys aiheesta tuki analysointia. Tutkimuskysymyksen kannalta olen-

naisimmat havainnot tunnistettiin aineistosta, ja niistä hahmoteltiin merkitysten muodostamia koko-

naisuuksia. Tätä prosessia tuki aineistoon paneutumisen myötä tutkijalle rakentunut havainnointi-

kyky, jota fenomenologit korostavat (Tuomi & Sarajärvi, 2008). Merkitykset jaoteltiin samanlaisuu-

teen perustuen omiin kokonaisuuksiinsa. Erottuvat merkitykset jaoteltiin puolestaan erityislaatuunsa 

perustuen muihin kokonaisuuksiin. Kuvauksen analysoimiseksi aineistoa tematisoitiin ja käsitteellis-

tettiin, minkä jälkeen teemat ja käsitteet jaoteltiin erilaisiin merkityskokonaisuuksiin. Lopuksi mer-

kityskokonaisuudet tuotiin yhteen analysoitavaksi tutkimuksen teoreettisen viitekehyksen pohjalta 

muodostetulla analyysirungolla, johon merkityskokonaisuudet sijoitettiin. (Tuomi & Sarajärvi, 

2008.) Analyysirunko rakentui ja täsmentyi käytännössä koko tutkimusprosessin ajan, kun aineistoon 

perehtyminen ja analysointi kerryttivät tutkijan käsitystä ilmiöstä. Muodostuneen käsityksen pohjalta 

etsittiin empiriaan ja analyysiin sopivaa kirjallisuutta. 

 

 
 

Tutkimukseen valittiin haastateltaviksi henkilöitä, jotka olivat työstäneet erilaisia liikeideoita.  Haas-

tattelemalla liikeideoita työstäneitä henkilöitä saatiin kerättyä tietoa heidän omakohtaisista kokemuk-

sistaan, näkemyksistään ja toiminnastaan. Haastattelut toivat aineistoon yrittäjien näkökulman, jonka 

avulla on Shanen ja Eckhardtin (2003) mukaan mahdollista tutkia yksilöiden ja liiketoimintamahdol-

lisuuksien välistä yhteyttä osana uuden liiketoiminnan syntymiseen johtavaa yrittäjyysprosessia. 

Haastateltavien kokemuksen määrä liikeideoiden työstämisestä vaihteli, koska heidän liikeideoidensa 

määrä oli eri, ja liikeideat olivat edenneet eri vaiheisiin. 

 

Esimerkiksi Hirsjärven ym. (2009) mukaan aineistonkeruun kohdejoukon valinnan tulisi olla tarkoi-

tuksenmukaista. Tämän tutkimuksen kannalta tarkoituksenmukaista oli haastatella henkilöitä, joilla 

on kokemusta liikeideoiden edistämisesti joko omakohtaisesti tai auttamalla liikeideoita työstäviä 

henkilöitä ja toimijoita. Näin ollen haastateltavaksi valikoitui tutkijan itse tuntemia, hänelle suositel-

tuja sekä tutkimusprosessin aikana vastaan tulleita henkilöitä, jotka sopivat tutkimuksen tarkoituk-

seen. Rowley (2012) kuvaa tällaista etenemistä lumipallo-otantana. Sen avulla tutkimukseen valikoi-

tui haastateltavaksi ilmiön ymmärtämisessä auttavia informantteja (Rowley, 2012). 
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Taulukko 2. Aineistohaastattelut ja niiden kestot 

Henkilö Tapaus Aika Haastat-
telun 
kesto 
(min) 

Markus Klöf The Good Guys ja Anonyymi sosiaalinen media  6.2.2019 64 
Vesa-Matti Ruottinen Ideoiden ja toteuttajien Matchmaker 6.2.2019 33 
Ville Ilkkala Valaa Technologies 7.2.2019 51  
Jukka Janhunen Trackinno 7.2.2019 33  
Antti Seppälä Dista ja Mobile Spirit 4.4.2019 40 
Henkilö X Ideointipaja  25.4.2019 46 
Yhtiökumppani 2 Vertaismajoituspalveluyhtiö Y 22.8.2019 56 
 

Taulukossa 2 on kuvattu aineistonkeruuta varten haastatellut tahot sekä haastattelujen kestot. Aineis-

tohaastatteluja toteutettiin yhteensä seitsemän. Haastatteluissa kuvattuja tapauksia oli yhteensä yh-

deksän. Haastattelujen kesto oli yhteensä 407 minuuttia, asiantuntijahaastattelut (taulukko 1) mukaan 

lukien. Haastattelujen pituudet vaihtelivat puolesta tunnista tuntiin. Yksi esiymmärryksen kartutta-

miseksi haastateltu asiantuntija haastateltiin myös aineistoa varten. Tutkija valmisteli haastateltavat 

ennen haastatteluja kertomalla, mitä hän on tutkimassa ja mistä aiheesta hän haluisi haastateltaviltaan 

kysyä. Haastattelut olivat yksilöhaastatteluja ja toteutettiin Tampereella. Kaikki haastatellut eivät ha-

lunneet esiintyä nimellään, joten kyseiset tapaukset on esitetty peitenimellä. Haastattelut nauhoitettiin 

ja litteroitiin sanatarkasti. 

 

Markus Klöfin kuvaama tapaus The Good Guys on tamperelainen teeyritys, joka valmistaa teetuot-

teita, kuten teestä käyttämällä valmistettavaa kombutsaa. Lisäksi yrityksen palveluihin kuuluu kulut-

tajien opettaminen kombutsan valmistamisessa sekä tarvittavien raaka-aineiden myyminen. Idea keh-

keytyi teekerhossa syntyneestä kipinästä vähitellen useiden keskusteluiden, taustatutkimuksen ja 

muiden vaiheiden kautta liiketoimintakonseptiksi ja hyödynnetyksi liiketoimintamahdollisuudeksi. 

 

Anonyymi sosiaalinen media oli toinen Klöfin kuvaama tapaus. Se oli hanke, jossa tarkoituksena oli 

luoda liiketoimintaa anonymiteetin pohjalle rakentuvan sosiaalisen median päälle. Idean taustalla vai-

kuttivat startup -tapahtuma Slushin aikaansaama innostus sekä havainnot sosiaalisen median ongel-

mista, jotka kulminoituivat lounaalla kavereiden kesken muodostuneeseen ideaan. Sen työstämistä 

jatkettiin soveltuvuusselvityksen eli POCin (Proof of Conceptin) tekoon ja testaamiseen asti. Haas-

teiksi muodostuivat myöhemmin kuitenkin muun muassa osaamisen ja sitoutumisen puute, ja Ano-

nyymi sosiaalinen media ei toistaiseksi ole toteutunut. 
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Ideoiden ja toteuttajien Matchmaker perustui Vesa-Matti Ruottisen idealle saattaa ideoita hallussaan 

pitäviä henkilöitä yhteen niiden toteuttamisesta kiinnostuneiden henkilöiden kanssa. Ideaa edistettiin 

ja työstettiin useissa keskusteluissa eri henkilöiden kanssa, ja työstämisen ympärille muodostui ko-

konainen tiimi. Ideasta tehtiin taustatutkimusta ja siitä toteutettiin myös prototyyppi. Vastaan tulleet 

haasteet kuten prototyypin puutteellisuus sekä tiimin rakoileminen ja sitoutumisen heikkeneminen 

johtivat lopulta eri käänteiden kautta idean toteuttamisesta luopumiseen. 

 

Valaa Technologies on Ville Ilkkalan perustama ohjelmistoyritys, joka rakentaa alustamaista käyttö-

järjestelmää, ValOSia uudenlaiselle lähestymistavalle ohjelmistokehitykseen. ValOSia on rakennettu 

vuodesta 2015 alkaen. Yritys syntyi jatkumona usealle peräkkäiselle idealle. Ilkkalalla oli ensin oma 

ohjelmistokonsultointiyritys, joka muuntautui yritystoiminnassa kohdattujen ongelmien ja niiden rat-

komisen johdosta useiden vaiheiden kautta uudenlaiseksi koodausalustaksi. Tätä kirjoittaessa koo-

dausalusta on kasvuvauhdissa. 

 

Jukka Janhusen perustama Trackinno tekee pienkaluston hallintaa pilvipalveluna yrityksille. Lisäksi 

yritys tekee pienkaluston hallintaan liittyvää huollonohjausta ja liittää ratkaisuunsa IoT-ominaisuuk-

sia. Trackinnon idea sai alkunsa ongelmista, joita Janhunen kohtasi työnkuvassaan entisen työnanta-

jansa palveluksessa. Janhunen pääsi ratkomaan näitä ongelmia opiskeluiden parissa yliopistokurs-

silla, jossa hänelle muodostui osaava tiimi, jonka kanssa rakentui myönteistä palautetta saanut rat-

kaisu. Samanaikaisesti Janhunen havaitsi, että tilanteessa voisi piillä myös mahdollisuus liiketoimin-

nalle. 

 

Antti Seppälän kuvaama Dista on kasvuyritys, joka tarjoaa etämyyntipalveluita yritysmyyntiin. Dis-

tan etämyyntimalli auttaa yrityksiä nopeuttamaan myyntiputkeaan, kasvattamaan myyntivolyymiaan 

ja vähentämään matkakulujaan. Dista syntyi jatkumona Antti Seppälän aiemmille liiketoimille, joissa 

havaitut ongelmat sekä vastaan tulleet ratkaisumallit johtivat lopulta ideaan, jolle Distan liiketoiminta 

perustuu. Ideaa testattiin ja konseptoitiin asiakaskokeiluin, ja toimivalle mallille alkoi löytyä asiak-

kaita, mikä johti käsitykseen liiketoimintamahdollisuudesta. 

 

Toinen Seppälän kuvaama tapaus yrittäjyysprosessin alkuvaiheille jäänyt Mobile Spirit, johon idea 

syntyi opiskeluaikana mobiililaitteiden ja -pelien käytön kasvaessa. Mobile Spiritin toteuttamista sel-

vitettiin, ja idea voitti yrittäjyyskiihdyttämö-kilpailun pääpalkinnon. Tämä innosti idean edistämiseen 

vauhdilla. Useissa keskusteluissa kuitenkin alkoi käydä ilmi, ettei liiketoimintasuunnitelma 
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vaikuttanut toteuttamiskelpoiselta. Samalla myös tiimin sitoutuminen alkoi rakoilla, ja rahoituksen 

saaminen vaikeutui. Idean edistämisestä syntyi matkalla muitakin ideoita, mutta Mobile Spirit alku-

peräisessä muodossaan ei lopulta toteutunut. 

 

Ideointipaja on Henkilö X:n luoma konsepti, jossa selvitetään ja tuetaan ideoiden ja tiedon syntymistä 

sekä ajatusten yhdistelyä. Ideointipajan toinen tavoite on synnyttää toimintaa ja projekteja ideoista, 

jotka syntyvät törmäyttämällä ihmisiä ja heidän ajatuksiaan. Tätä tehtävää varten Ideointipajassa yl-

läpidetään tietokantoja siellä syntyneistä ideoista, joiden avulla estetään ideoiden unohtuminen. Ide-

ointipajan konseptia on kehitetty ja edistetty pitkän ajan kuluessa esimerkiksi eri henkilöiden ja yrit-

täjyysyhteisön avustuksella. Ideointipajan konsepti yhä kehitysvaiheessa, ja sen edistymistä ohjaa 

Henkilö X:n saaman informaatio ja palaute. 

 

Yhtiökumppani 2 kuvaama Vertaismajoituspalvelu Y tarjoaa Airbnb:n kautta vertaismajoituspalve-

luita vaihtoehtona turisteille ja työmatkalaisille sekä muun muassa perheille, jotka esimerkiksi vesi-

vahingon takia joutuvat tilapäisesti muuttamaan. Idea yrityksen taustalla syntyi, kun orastavilla yrit-

täjillä oli asuntoja käyttämättöminä esimerkiksi vaihto-opiskeluun lähtemisen tai yhteen muuttamisen 

vuoksi. Lisäksi heitä kiinnosti AirBnB:n luoma vertaismajoitusmarkkina mahdollisuuksineen. Pitkä 

taustatyö ja eri vaiheet johtivat käsitykseen liiketoimintamahdollisuudesta. 

 

 
 

Tutkimuksen luotettavuuden arvioiminen on tutkimusprosessissa keskeistä (Koskinen ym., 2005), ja 

sitä tulisi tehdä koko tutkimusprosessin ajan (Eriksson & Kovalainen, 2008). Luotettavuuden arvi-

ointi antaa käsityksen tutkimustulosten todenmukaisuudesta, toistettavuudesta ja yleistettävyydestä, 

joita punnitaan reliabiliteetin ja validiteetin käsitteillä. Reliabiliteetti tarkoittaa mittaustulosten tois-

tettavuutta ja tutkimuksessa syntyneen tiedon yhdenmukaisuutta (toisin sanoen kongruenssi). Validi-

teettia arvioidessa pohditaan, kuinka hyvin tutkimus on onnistunut toteuttamaan tehtävänsä, kuten 

ilmiön kuvaamisen. (Eriksson ja Kovalainen, 2008; Hirsjärvi ym., 2009.) Koskisen ym. (2005) mu-

kaan nämä kriteerit soveltuvat tietyiltä osin myös kvalitatiiviseen tutkimukseen, vaikka ne ovat pe-

räisin kvantitatiivisen tutkimuksen luotettavuuden arvioinnista. Laadullisen tutkimuksen kuvaava 

luonne sekä alisteisuus tutkijan näkökulmalle johtavat siihen, että tutkimuksen validiteetti on relia-

biliteettiin verrattuna korostuneemmassa asemassa. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka, 2006.) Va-

liditeetti voidaan jakaa Yinin (2009) mukaan kolmeen tarkastelukulmaan, jotka ovat konstruktiova-

liditeetti, sisäinen validiteetti ja ulkoinen validiteetti. 
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Konstruktiovaliditeettia arvioidessa tarkastellaan, soveltuuko valittu tutkimusmetodi kyseisen tutki-

musongelman ratkaisemiseen (Yin, 2009). Tämän tutkimuksen tutkimusongelma on laadullinen ja 

edellyttää ilmiön kartoittamista ja kuvailua. Siispä tutkimusmetodeilta edellytetään mahdollisimman 

monipuolista, kuvaavaa ja syvällistä aineistoa sekä analyysia. Tämän tutkimuksen konstruktiovalidi-

teettiin myötävaikuttaa monitriangulaatio (Tuomi & Sarajärvi, 2018), eli tutkimusprosessin perustu-

minen eri metodeihin, teorioihin ja tietolähteisiin, joilla tutkimustuloksia jalostettiin ja selvennettiin 

(Eriksson & Kovalainen, 2008). Tässä tutkimuksessa yhdistyvät tutkijan omakohtaisiin kokemuksiin 

perustuva esiymmärrys, jota täydennettiin kahdella asiantuntijahaastattelulla, yhdeksän erilaista ta-

pausta, jotka kerättiin puolistrukturoiduilla teemahaastatteluilla sekä teoriaohjaava sisällönanalyysi, 

jossa hyödynnettiin eri teorioita. Esiymmärrys edisti aineiston syvällistä keruuta ja analyysia. Yhdek-

sän puolistrukturoiduilla teemahaastatteluilla kerättyä tapausta tuottivat monipuolista aineistoa. 

Haastattelut johtivat tapauskohtaisesti syvällisiin keskusteluihin tutkimuksen kannalta keskeisistä ky-

symyksistä. Koska aineisto kerättiin sekä uutta liiketoimintaa luoneilta henkilöiltä että sitä yrittäneiltä 

mutta siitä lopulta luopuneilta, saatiin näkökulmia kerättyä monipuolisesti. Lisäksi tutkija varmisti 

haastatelluilta, että haastattelujen pohjalta kirjoitetut tapauskuvaukset sekä asiantuntijalausunnot vas-

tasivat todellisuutta. Teoriaohjaava analyysi teki puolestaan mahdolliseksi tutkijan esiymmärryksen 

hyödyntämisen tutkimuksen ensimmäisellä analyysikierroksella. Analyysikierroksen havaintojen 

pohjalta pystyttiin puolestaan rakentamaan aineistoon ja tutkimuskysymykseen mahdollisimman hy-

vin soveltuva teoreettinen viitekehys sekä analyysirunko. Teoreettisessa viitekehyksessä yhdisteltiin 

useita teorioita ilmiön tarkastelemiseksi eri näkökulmista, koska minkään yksittäisen teorian ei ha-

vaittu siihen soveltuvan, mikä on Eskolan (2018) mukaan perusteltu toimenpide. 

 

Konstruktiovaliditeettia rajoittaa on, ettei tutkittuja tapauksia ole jälkikäteen mahdollista taltioida sel-

laisina kuin ne tapahtuivat, vaan kyse on haastateltavien subjektiivisista havainnoista ja siitä, mitä he 

päättävät kertoa. Tapaustutkimuksen retrospektiivi luonne tekee siitä alttiin muistiharhoille (recall 

bias) ja jälkikäteisrationalisoinnille, mikä on otettu huomioon tutkimuksen luotettavuutta arvioita-

essa. Toisaalta yksilötason ja ulkoisen tason vaikutusten tutkiminen yrittäjyysprosessin alkuvaiheille 

sekä liiketoimintamahdollisuuksien kehittymisprosessille ei ole niin altis näille ongelmille (Vogel, 

2017; Golden, 2012; Lohrke ym., 2010).  

 

Tutkimuksen konstruktiovaliditeettia parannettiin myös mahdollisimman läpinäkyvällä tutkimuspro-

sessilla (Koskinen ym., 2005). Tutkimuksen toteuttamisen vaiheista on annettu mahdollisimman 

tarkka selostus. Tutkijan esiymmärryksen vaikutus tutkimusprosessiin on tuotu esiin. 
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Aineistonkeruun olosuhteista sekä aineiston analysoinnista on annettu selvä ja totuudenmukainen 

kuva. Siispä tutkimuksessa tehtyjä valintoja voidaan tarkastella kriittisesti suhteessa tutkimusongel-

maan. 

 

Tutkimuksen sisäistä validiteettia arvioidaan sen perusteella, ovatko tutkimuksessa esitetyt tulkinnat 

loogisia ja ristiriidattomia sekä miten mahdolliset häiriötekijät ovat voineet vaikuttaa tulkintoihin 

(Yin, 2009). Laadullisessa tutkimuksessa haasteeksi muodostuu tutkijan vaikeus irtautua omista läh-

tökohdistaan ja arvomaailmastaan, minkä takia objektiivisuuden saavuttaminen tutkimuksen toteut-

tamisessa on lähes mahdotonta (Hirsjärvi ym., 2009). Tutkijan esiymmärrystä pidetään yhtäältä tä-

män tutkimuksen kannalta vahvuutena, mutta toisaalta se aiheuttaa myös haasteen tutkimuksen sisäi-

sen validiteetin kannalta (Laine, 2018). Tutkijan esiymmärryksestä johtuvien arvolähtökohtien ja 

subjektiivisten näkemysten vaikutusta tutkimukseen lieventää hermeneuttinen kehä sekä ajoittain 

otettu etäisyys tulkintoihin (Laine, 2018). Esimerkiksi asiantuntijahaastattelut esiymmärryksen täy-

dentämiseksi vähensivät tutkijan omien arvolähtökohtien ja subjektiivisten näkemysten vaikutusta. 

Gummersson (2003) huomauttaa lisäksi, että tutkimuksen aineistoon ja sen lähteisiin tulee suhtautua 

kriittisesti ja spekulaatioita, puolueellisuutta sekä ideologisuutta tulee tietoisesti välttää. Tässä tutki-

muksessa toteutettu triangulaatio vastaa osaltaan myös näihin haasteisiin, koska aineistoa on kerätty 

monista lähteistä, jotka antavat tutkimukselle rikkaan aineiston ja useita näkökulmia. Esimerkiksi 

aineistossa ilmenneet ristiriitaisuudet on huomioitu tuloksissa ja johtopäätöksissä siten, että tulokset 

perustuvat aineistosta muodostuneelle kokonaiskuvalle, eivätkä yksittäisille havainnoille.  

 

Erityisesti tapaustutkimuksissa kritiikin kohteena ovat olleet aineiston edustavuuden puute sekä ai-

neiston keruun ja analysoinnin puutteellinen kurinalaisuus. Paitsi tutkijan myös hänen tietoläh-

teidensä subjektiivisuuden nähdään vaikuttavan tutkimukseen (Saarela-Kinnunen & Eskola, 2001). 

Tutkijan objektiivisuuspyrkimyksistä huolimatta haastatellut henkilöt kertovat asioista omista lähtö-

kohdistaan ja näkökulmistaan (Hyvärinen ym., 2017). Tässä tutkimuksessa tutkijan esiymmärrystä 

voidaan yhtäältä pitää mainittua haastetta lieventävänä tekijänä, sillä esiymmärrys on auttanut tutki-

jaa haastattelukysymysten valinnassa, haastattelujen ohjauksessa sekä aineiston analysoinnissa. 

Haastatteluissa aiempaa tietoa haastattelun teemoista pidetään validiteettia lisäävänä tekijänä (Hyvä-

rinen ym., 2017). Toisaalta esiymmärrys on voinut lisätä aineistonkeruun ja analysoinnin subjektii-

visuutta. Teemahaastattelu on kuitenkin joustava metodi, joka pienentää tätä riskiä. Haastateltavat 

voivat vastata kysymyksiin omalla tavallaan ja esittää lisäkysymyksiä.   

 



 

 58 

Tutkimuksen ulkoisella validiteetilla arvioidaan tutkimuksen yleistettävyyttä muihin kuin tutkittuihin 

tapauksiin, mitä pidetään laadullisessa tutkimuksessa tärkeänä kysymyksenä (Koskinen ym., 2005; 

Yin, 2009). Tapaustutkimuksissa havaintomäärä on tyypillisesti alhainen, jolloin ei voida tehdä luo-

tettavia yleistyksiä. Lisäksi yleinen tieto on informatiivisempaa kuin yksittäistapauksista koskeva. 

(Koskinen ym., 2005.) Tapaustutkimuksen ensisijainen tarkoitus ei kuitenkaan ole tutkimustiedon 

yleistettävyys, vaan tiedon ja ymmärryksen saavuttaminen tapausten ja analyysin ainutlaatuisuuden 

avulla (Eriksson & Kovalainen, 2008). Yksittäisten tapausten tutkiminen mahdollistaa ilmiölle mer-

kittävien ja tarkastelussa yleisesti toistuvien tekijöiden esiin tuomisen (Hirsjärvi ym., 2009), mitä 

voidaan pitää tämän tutkimuksen kuvaavan ja kartoittavan tehtävän kannalta keskeisenä.  

 

Tutkimuksen tulosten ristiriidatonta toistettavuutta ja syntyneen tiedon yhdenmukaisuutta, eli relia-

biliteettia (Hirsjärvi ym., 2009; Yin, 2009) varmistettiin tutkimusprosessin läpinäkyvyydellä ja tuo-

tetun materiaalin tarkistuksen selostuksella. Lisäksi tutkimuksen aihealuetta tarkasteltiin kokonais-

valtaisesti ja haastateltavat valittiin tarkoituksenmukaisesti. (Koskinen ym., 2005). Läpinäkyvä tut-

kimusprosessin tekee mahdolliseksi tutkimuksen toteuttamisen kriittisen tarkastelun sekä vastaavan 

tutkimuksen toteuttamisen. Tutkimuksessa on selostettu, kuinka materiaali on tarkistettu esimerkiksi 

keskustelemalla haastatteluissa samoista teemoista eri kysymysmuodoin. Lisäksi materiaalia on tar-

kistettu vertaamalla aineistoa ja ensimmäisen analyysikierroksen tuloksia olemassa oleviin teorioihin, 

joista valittiin tutkimuskysymykseen ja aineostoon soveltuva. Tutkimustulokset ovat myös linjassa 

tuoreen tutkimuskirjallisuuden kanssa, joka haastaa perinteistä käsitystä tutkitusta ilmiöstä. Tutki-

muksen aihealuetta tarkasteltiin kokonaisvaltaisesti useita teorioita ja tutkimustapauksia hyödyntä-

mällä. 

 

Tämän tutkimuksen tarkoituksena on tuottaa uutta tutkimustietoa heikosti tunnetusta ilmiöstä. Tutki-

musaineiston rajallisuudesta, ilmiön tarkastelun retrospektiivisyydestä sekä tutkimuksen ulkopuolelle 

rajatuista tekijöistä johtuen tämän tutkimuksen tulokset ovat varovasti yleistettävissä ja toistettavissa. 

Tätä tutkimusta voidaan hyödyntää ymmärryspohjana ilmiön jatkotutkimuksessa, jossa ilmiötä voi-

daan käsitellä laajemmin ja yksityiskohtaisemmin.  
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4 LIIKETOIMINTAMAHDOLLISUUSKÄSITYSTEN 
KEHKEYTYMINEN 

 

 

 
 

Tutkituista tapauksista voidaan havaita uuden liiketoiminnan syntymiseen liittyvä vaiheittainen op-

pimisprosessi, jonka myötä orastaville yrittäjille kehkeytyi käsitys liiketoimintamahdollisuudesta. 

Vaiheittainen oppimisprosessi voidaan kuvata rinnakkain yrittäjyysprosessin varhaisten vaiheiden 

sekä yrittäjämäisen ideointiprosessin kanssa, koska oppimisprosessi kuvaa samoja tapahtumia oppi-

misen näkökulmasta (Kuvio 8). Prosessin vaiheet on kuvattu yrittäjyysprosessin etenemisen mukaan. 

Oppimisprosessissa keskeiseksi osoittautui ongelmista, niiden ratkaisuista ja sen liiketoiminnallista-

misesta oppiminen. Vaiheiden muodostamaa kokonaisuutta voitaisiin kutsua liiketoimintamahdolli-

suudesta oppimiseksi, johon perustuen voi kehkeytyä käsitys liiketoimintamahdollisuudesta. Oppi-

minen prosessissa koostui kokemusten sisäistämisestä sekä muuntamisesta tiedoksi. Kokemuksia si-

säistettiin keräämällä informaatiota konkreettisista kokemuksista ja abstrakteista konsepteista. Koke-

muksia muunnettiin tiedoksi tulkitsemalla niiden sisältämää informaatiota ja toimimalla sen pohjalta. 

Vaikka ilmiö on kuvattu vaiheittaisena prosessina, vaiheiden havaittiin ilmenevän ainakin osittain 

päällekkäin, koska eri vaiheille tyypillinen oppiminen jatkui vielä niitä seuraavissa vaiheissa. Siispä 

havaittua oppimisprosessia voitaisiin vaihtoehtoisesti kuvata edistyvänä ja kasvavana spiraalina. 

 

 
 

Kuvio 8. Havaintoja vaiheittaisesta oppimisprosessista 
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Liiketoimintamahdollisuuskäsitysten kehkeytyminen alkoi, kun potentiaaliset yrittäjät oppivat ongel-

man olemassaolosta. Tätä vaihetta voidaan kutsua myös alkusysäykseksi tai ongelmaan tarttumiseksi. 

Vaiheen myötä potentiaaliset yrittäjät oppivat käsitteellistämään kohtaamansa ongelman. Ongelmasta 

oppiminen jatkui läpi prosessin seuraavien vaiheiden, joissa ymmärrys ongelmasta kasvoi ja jalostui. 

Seuraavassa vaiheessa potentiaaliset yrittäjät oppivat ongelman ratkomisesta. Tätä vaihetta voidaan 

kutsua myös liikeideoinniksi tai hautomiseksi. Vaiheessa tapahtuvan oppimisen myötä potentiaaliset 

yrittäjät konseptoivat ongelmalle alkuideamaisen ratkaisuhypoteesin. Ongelman ratkaisemisesta op-

piminen jatkui liikeideointivaiheen jälkeenkin, sillä ratkaisuhypoteesi muotoutui ja jalostui sillä teh-

tyjen kokeilujen myötä. Viimeisessä vaiheessa orastavat yrittäjät oppivat ratkaisuhypoteesiensa lii-

ketoiminnallistamisesta. Tätä vaihetta voidaan kutsua myös liiketoimintamahdollisuuden kehitty-

miseksi ja arvioinniksi tai aktiiviseksi kokeiluvaiheeksi. Vaiheen aikana orastavat yrittäjät tekivät 

ratkaisuluonnoksellaan aktiivisia kokeiluja, joiden pohjalta he saattoivat kehittää ja arvioida mahdol-

lisuuttaan hyödyntää sitä liiketoiminnallisesti. Vaiheen myötä alkoi muodostua liiketoimintakonsepti, 

kun ratkaisuluonnokseen alettiin liittää liiketoiminnallisia ulottuvuuksia. 

 

 
 

Tutkimusaineistosta huomataan, että kaikissa tapauksissa yrittäjyysprosessin käynnisti konkreettinen 

kokemus, ongelmaan tarttuminen. Ongelmaan tarttumista voidaan pitää viitekehyksen mukaisena al-

kusysäyksenä yrittäjyysprosessille, sillä prosessin seuraavassa vaiheessa syntynyt ratkaisuhypoteesi 

tai liikeidea puolestaan liittyi ongelmaan, johon potentiaalinen yrittäjä tarttui. Ongelma liittyi useim-

miten yrittäjien omiin kokemuksiin, kuten henkilökohtaisiin ongelmiin, työtehtäviin, kiinnostuksen 

kohteisiin, tai hallussa oleviin resursseihin. Joissain tapauksissa alkusysäyksenä toimineen ongelman 

olemassaolo vahvistettiin sosiaalisissa piireissä. Alkusysäykset olivat useammin yksilöllisiä kuin kol-

lektiivisia ongelmia. On huomionarvoista, ettei henkilökohtaiselle ongelmalle löydy teoreettisesta 

viitekehyksessä määritelmää, ellei markkinaveto-käsitteen määritelmää uloteta koskemaan myös 

henkilökohtaisia ongelmia. Ne olivat tutkituissa tapauksissa varsin yleisiä alkusysäyksiä, joten tässä 

analyysissa henkilökohtaiset ongelmat käsitetään markkinavedoksi. Näin yrittäjyysprosessin käyn-

nistäneet ongelmat voidaan jakaa tämän tutkimuksen teoreettisen viitekehyksen mukaisiin alku-

sysäysmekanismeihin: haluun ryhtyä yrittäjäksi, markkinavetoon sekä resurssityöntöön. Seuraavaksi 

tapausten alkusysäykset kuvataan alkusysäysmekanismeittain. 
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Halu ryhtyä yrittäjäksi näyttäisi saaneen alkusysäyksen aikaan The Good Guysin ja Anonyymin so-

siaalisen median tapauksissa. Lisäksi jälkimmäisen tapauksen alkusysäyksessä vaikutti markkina-

veto. 

 

The Good Guys sai alkusysäyksensä, kun Tampere Startup Hubin jäsenistön teen juojat kokoontuivat 

yhteen yhteisen teeharrastuksen ympärille. Keskustelut ja teen maistelut johtivat teen maailmaan sy-

ventyvän Tea Backpacker -nimisen Youtube-sarjan tekemisestä. Sarjassa tutustuttiin suomalaiseen 

teekulttuuriin sekä teen matkaan Sri Lankan teepelloilta prosessointiin ja lopulta maailmalle. Asian 

käsittelyä jatkettiin teekerhossa, mihin kerättiin hiljalleen mukaan ”hyvinä tyyppeinä” pidettyjä ka-

vereita henkilökohtaisten verkostojen kautta. Teekerho toimi keskustelualustana, joka mahdollisti sa-

masta asiasta kiinnostuneiden törmäyttämisen ja syventymisen aiheeseen. Osalla teekerho synnytti 

liiketoiminnallisen kipinän, vaikkei teekerho johtanutkaan heti liiketoiminnan suunnitteluun. Seu-

raava sitaatti kuvaa, miten halu toimia teen parissa syntyi, kun henkilökohtainen innostus sai vahvis-

tusta vertaisilta.  

 
Eli teekerhosta lähti liikkeelle se halu tehdä asiaa, joka liittyy jotenkin teehen, sellainen innos-
tus. Ja tavallaan sellainen vahvistus sille, mistä on itse kiinnostunut, että tässä on muitakin 
kiinnostuneita. Myös se, että pystyy puhumaan siitä ohjaa taas etsimään lisää tietoa, että voi 
keskustella paremmin. (…) Se on sellainen pieni siemen, joka jää ja alkaa kasvamaan. 

– Markus Klöf - The Good Guys 
 

Anonyymin sosiaalisen median alkusysäyksen taustalla oli startup-tapahtuma Slushin aikaansaama 

noste Suomen startup-piireissä. Markus Klöfin mukaan Slush herätti innostusta ongelmien ratkomista 

ja ideoiden toteuttamista kohtaan, minkä ansiosta uusia ideoita syntyi paljon. Eräällä lounaalla Klöfin 

ja hänen kavereidensa keskustelu ohjautui spontaanisti nykymuotoisen sosiaalisen median ongelmiin, 

joita he olivat havainneet.  

 
Tavallaan oli se oma intuitio siitä, mihin markkinat on menossa, minkälaisia palveluita on tällä 
hetkellä, mikä on niiden suurin kritiikki. On ollut se tarve anonyymille sosiaaliselle medialle. 

– Markus Klöf - Anonyymi sosiaalinen media 

 
Suurimmassa osassa tapauksia alkusysäysmekanismina toimi henkilökohtainen tarve, joka saatettiin 

myöhemmin vahvistaa myös markkinoiden tarpeeksi, toisin sanoen markkinavedoksi. Valaa Techno-

logiesin, Trackinnon ja Distan tapauksissa alkusysäyksinä toimivat omaa työtä koskevat ongelmat. 

Ideoiden ja toteuttajien Matchmakerin kohdalla alkusysäyksen aikaansaanut ongelma oli sekä oma-

kohtainen että kaveripiirissä kohdattu tarve. Anonyymin sosiaalisen median kohdalla henkilökohtai-

set havainnot markkinatarpeesta saivat vahvistuksen kaveripiirissä. Mobile Spiritin tapauksessa 
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alkusysäyksenä toimi Seppälän omakohtainen kokemus mobiililaitteiden käyttöliittymien tylsyy-

destä. Samalla hän havaitsi mobiililaittein ja -pelien kysynnän kasvavan. Vertaismajoituspalveluyhtiö 

Y:n alkusysäys perustui osittain havainnoille vertaismajoituspalveluiden kysynnästä ja osittain re-

surssityönnölle. 

 

Ideoiden ja toteuttajien Matchmakerin alkusysäystä kuvatessaan Vesa-Matti Ruottinen kertoo ol-

leensa innokas ideoimaan ja toteuttamaan ideoitaan, mutta hänen ujoutensa haittasi verkostoitumista, 

jonka avulla ideat saisi toteutettua. Hän oli myös kaveripiireissään kohdannut tilanteita, joissa ideoita 

oli paljon, mutta toteuttajista oli siitä huolimatta puute. Ongelma sai vahvistusta vertaisilta, mikä 

näkyy seuraavista sitaateista. 

 
Se [idea] varmaan vastasi johonkin omaan tarpeeseen ja olin kuullut muilta, että sellainen olisi 
mielenkiintoinen. Muillakin oli ollut ideoita, mutta he eivät sitten ole ehkä löytäneet kavereita 
ideoiden toteuttamiseen. 
 
Oli keskusteluja joidenkin koulukavereiden kanssa, että niilläkin on joitain ideoita, mutta sit-
ten… ei nyt oikein välttämättä sellaista ympäristöä, missä lähteä toteuttaa niitä. Oli vaan ide-
oita niiden pään sisällä.  

– Vesa-Matti Ruottinen - Ideoiden ja toteuttajien Matchmaker 

 
 

Ville Ilkkalan ohjelmistokonsultointiyritys teki vuosina 2010-2015 oppimiseen liittyviä peliprojek-

teja, joihin haettiin konsultointia julkisten tarjouskilpailujen kautta. Projekteissa kohdatut ongelmat 

saivat hänet kuitenkin pohtimaan ratkaisua niihin. Hän oli erityisen tuskastunut saman asian tekemi-

seen uudelleen jokaisen pelin kohdalla. Jatkuvien kokemusten kautta vahvistuva käsitys ongelmasta 

sai aikaan alkusysäyksen. Alkusysäykseen johtaneen ongelmakäsityksen vahvistuminen näkyy seu-

raavasta sitaatista. 

 
”Se homma oli aika heikosti skaalautuvaa, et se oli vähä niinku mikä tahansa pelistudio, tekee 
projekteja ja sitte projekteista saa x määrän rahaa ja sitte taas pitää ettii projektia, ja siitä saa 
x määrän rahaa.  

– Ville Ilkkala - Valaa Technologies 
 

Trackinnon tapauksessa Jukka Janhusen työnkuva aiemmalla työnantajalla toi esiin pienkaluston hal-

lintaan liittyvät ongelmat, joita hänen perustamansa yritys myöhemmin ratkoisi. Seuraava sitaatti ku-

vaa, miten Janhuselle muodostui ongelmakäsitys, joka on lopulta johtanut uuteen liiketoimintaan 

 
Olin tehnyt huollon puolen mobilisointia ja toiminut huolto-organisaation erppi-puolen [toi-
minnanohjauksen] pääkäyttäjänä. Olin törmännyt monenlaisiin huollon teollisuuden ongel-
miin. Yksi niistä oli tämä pienkalustohallinta eli kaikki mittalaitteiden ja asennuslaitteiden 
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ylläpito ja käytönseuranta. Se oli kynällä ja paperilla tai Excelillä joka paikassa tehty ja muis-
tin varassa. Ja siitä koitui sitten Trackinnon myöhemmät ongelmankuvaukset, suoraan näillä 
kolmella ongelman alueella. 

– Jukka Janhunen - Trackinno 

 
Distan tapauksessa alkusysäys perustui Antti Seppälän havaitsemalle ongelmalle, joka rasitti hänen 

silloista liiketoimintaansa. Dista perustettiin lopulta ratkaisemaan kyseinen ongelma. Seuraava si-

taatti kuvaa, miten Seppälä tuskastuu konsultointiliiketoiminnassa toistuneeseen ongelmaan, jota hän 

myöhemmin ryhtyi ratkomaan. 

 
Mä ostin [myyntitapaamis]palveluita ja harjaannuin aika hyväksi siinä, että mikä siinä mättää. 
Konsulttitoimintaa pyörittäessäni tuntui, ettei aika riitä mihinkään; tapaamiset on koko ajan 
väärin ajoitettu, vaikka ne olisivat olleet ihan järkeviäkin. Miksi käydä Helsingissä toteamassa, 
ettei asiakkaalla ole rahaa, tai että ’tämä on ajankohtaista vuoden päästä’? 

– Antti Seppälä - Dista 

 
Vertaismajoituspalveluyhtiö Y:n tapauksessa alkusysäyksen aiheutti yhtäältä markkinaveto ja tois-

taalta resurssityöntö. Seuraavasta sitaatista näkyy, että tulevat yhtiökumppanit havaitsivat ensin uu-

tisoinnin ja myöhemmin omakohtaisten kokemustensa kautta tarpeen Airbnb-majoituksille. Lisäksi 

sitaatista näkyy, että Airbnb-palvelun hyödyntämiseen johti tarve laittaa omistusasunto vuokralle. 

 
Me kaikki [yhtiökumppanit] olemme olleet Airbnb:n asiakkaita. Maailmalla on paljon uutisoitu 
Airbnb:stä ilmiönä, että kuinka paljon kannattavampaa se on ollut isoissa kaupungeissa kuin 
normaali vuokraaminen. [Yhtiökumppani 1:llä] oli oma Airbnb-asunto. Vaihtoon lähtiessään 
hän laittoi oman omistusasuntonsa Airbnb:hen ja huomasi, että sehän on ihan tuottoisaa bis-
nestä. 

–Yhtiökumppani 2 - Vertaismajoituspalveluyhtiö Y 

 
Vaihdosta palattuaan Yhtiökumppani 1 päätti jättää asuntonsa vuokrattavaksi Airbnb:n kautta. Myös 

Yhtiökumppani 2:lle syntyi tarve laittaa omistusasunto vuokralle, joten hän toimi Yhtiökumppani 1:n 

mallin mukaisesti. Lopulta myös kolmas tulevista yhtiökumppaneista toimi samoin, minkä jälkeen 

tulevia yhtiökumppaneita yhdisti sekä resurssin kaupallistamisen tarve että käsitys Airbnb-majoitus-

ten tarpeesta. Myöhemmin perustettu vertaismajoituspalveluyhtiö Y ratkoi kyseiset ongelmat. Seu-

raava sitaatti kuvaa, miten resurssityöntö syntyi, ja kuinka taustalla jo vaikuttava markkinaveto ohjasi 

yhtiökumppani 2:den Airbnb:n pariin. 

 
Muutettiin tyttöystävän kanssa yhteen ja asuntoni jäi vähän käyttämättömäksi. En halunnut 
myydä sitä kuitenkaan heti, joten tokaisin, että ”mäkin laitan sen Airbnb:hin”. (…) Sitten huo-
masimme, että meillä on kaikilla Airbnb-asunnot. 

–Yhtiökumppani 2 - Vertaismajoituspalveluyhtiö Y 
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Resurssityöntö oli alkusysäysmekanismi myös Ideointipajan tapauksessa. Kyse oli sekä uramuutok-

sista johtuvasta ajan vapautumisesta että kiinnostuksen kohteiden muuttumisesta johtuvasta resurs-

sien kaupallistamisongelmasta. Se sysäsi Henkilön X Ideointipajaan johtavan ratkaisun etsintään. 

Seuraava sitaatti kuvaa, miten työuran murros sai Henkilön X etsimään uusia keinoja hyödyntää va-

pautuneita resurssejaan. 

 
(…) etsin monenlaisia uusia jänniä projekteja, joita olisi mielekästä tehdä, kun on kasvamassa 
isoksi. 

– Henkilö X - Ideointipaja 

 
 

Aineistosta huomataan, että alkusysäykset syntyivät toistuvista tai vallitsevista ongelmista, jotka ko-

ettiin merkitykselliseksi joko oman pohdinnan tuloksena tai ulkopuolelta saadun vahvistuksen kautta. 

Lisäksi ongelmat käsitteellistettiin, eli ne sanoitettiin kerrottavaksi muille tai selkeytettäväksi yrittä-

jälle itselleen. Näistä tekijöistä muodostui syklinen oppimisprosessi, joka vahvisti ja jalosti ongelma-

käsitystä ja siten sai aikaan alkusysäyksen yrittäjyysprosessille. Sen seuraavassa vaiheessa syntyneet 

alkuideat olivat ratkaisuhypoteesejä näihin ongelmakäsityksiin. Esimerkiksi Ideoiden ja toteuttajien 

Matchmakerin tapauksessa alkusysäys perustuu potentiaalisen yrittäjän omaan konkreettiseen koke-

mukseen ideoiden toteuttamisen haasteesta, jonka hän oli tulkinnut ongelmalliseksi. Hän oli myös 

käsitteistänyt ongelman abstraktiin verbaaliseen muotoon, minkä myötä ongelmasta oli mahdollista 

keskustella sekä verrata muiden kokemuksia siihen. Tämä osoitti potentiaaliselle yrittäjälle ongelman 

olemassa olon ja merkittävyyden, mikä vahvisti käsitystä ongelman ratkaisemisen toivottavuudesta. 

Oppimisprosessi johti siihen, että potentiaalisen yrittäjän halu ratkaista kohtaamansa ongelma vah-

vistui riittävästi, jotta oppimisprosessi alkoi viedä potentiaalista yrittäjää kohti ongelmanratkaisuvai-

hetta.  

 

 
 

Tarkastelluissa tapauksissa alkusysäyksen aikaan saanutta ongelmaan tarttumista seurasi alustavan 

liikeidean eli alkuidean syntymiseen johtava ongelmanratkaisuvaihe. Sitä kuvataan teoreettisessa vii-

tekehyksessä liikeideointina ja hautomisena. Aineistosta voidaan havaita, että potentiaaliset yrittäjät 

alkoivat yhdistää informaatiota alkusysäysvaiheessa muotoutuneeseen ongelmakäsitykseen. Tästä 

muodostui eri polkuja pitkin idea tai ratkaisuhypoteesi. Tutkituissa tapauksissa idean muodostumista 

tapahtui niin yksilö- kuin ryhmätasollakin. Ongelmanratkaisuvaihe tarkoitti osassa tapauksissa po-

tentiaalisen yrittäjän henkilökohtaisen ongelman ratkomista aluksi vain häntä itseään varten. Toisissa 
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tapauksissa ongelmaa ratkaistiin alusta asti liikeideana, joka hyödyttäisi tiettyä kohderyhmää. Tutki-

tuissa tapauksissa ideat, jotka olivat aluksi ratkaisuja vain henkilökohtaisiin ongelmiin, kehkeytyivät 

liikeideoiksi, kun potentiaaliset yrittäjät havaitsivat voivansa tuottaa niillä arvoa muillekin kuin itsel-

leen. Tällaiset jatkosysäykset jalostivat ideoista liikeideoita. 

 

Polku liikeidean syntymiseen oli aineistossa tarkoituksenmukainen, sattumanvarainen tai perintönä 

saatu. Tutkituista tapauksista löytyi jokaisen polun edustajia sekä polkujen yhdistelmiä, eli esimer-

kiksi liikeideoita, jotka perustuivat osittain perintönä saatuun ratkaisuun, ja jota jalostettiin tarkoituk-

senmukaisesti liikeideaksi. Vaikka liikeideoiden syntypolut voidaan jaotella kolmella eri tavalla, lii-

keideointivaiheen edetessä voidaan havaita useita polkuja, jotka yhdessä johtivat liikeideoihin. Al-

kuidea tai ensimmäinen karkea ongelmanratkaisuhypoteesi saattoi siis syntyä yhdellä tapaa, mutta 

sitä seurannut alkuideaa jalostuneemman liikeidean syntyminen saattoi puolestaan tapahtua toista 

polkua pitkin. Liikeideointivaihe johti ratkaisuhypoteesiin, jonka kattavuus vaihteli tapauksittain. Lii-

keidean syntymistä edelsi oppimisprosessi, jossa alkusysäyksen aikaansaanut ongelma kehkeytyi 

asiakasongelmaksi. Siten alkusysäysvaiheessa ilmennyttä halua ryhtyä yrittäjäksi tai resurssityöntöä 

seurasi sellaisen ongelman etsintä, jonka ratkaisemisesta olisi mahdollista tehdä liiketoimintaa. 

 

Osassa tapauksista ideointi oli tarkoituksenmukaista. Tarkoituksenmukaisuus ilmeni etsittäessä kei-

noa tehdä omiin kiinnostuksen kohteisiin liittyvää liiketoimintaa, pohdittaessa uutta urasuuntausta ja 

ratkaistaessa omaan työtehtävään liittyvää ongelmaa. Tällaisia tapauksia olivat The Good Guys, Ide-

ointipaja, Valaa Technologies ja Trackinno. The Good Guysin tapaus on esimerkki liikeideoinnin 

tarkoituksenmukaisuudesta. Tapauksesta voidaan havaita myös liikeideointiin liittyvä oppimispro-

sessi, jossa potentiaaliset yrittäjät keräävät ja jalostavat informaatiota havaitsemansa ongelman ym-

märtämiseksi ja ratkaisuhypoteesin muodostamiseksi. Siinä alkusysäystä seurasi etsintävaihe, jossa 

pyrittiin tarkoituksenmukaisesti löytämään keinoja tehdä teehen liittyvää liiketoimintaa, mikä näkyy 

seuraavasta sitaatista. 

 
(…) se [teekerho] vaan loi ja iskosti sellaista ajatusta, että pitäisiköhän tälle tehdä jotain. (…) 
Se kombutsa tuli itseasiassa paljon myöhemmin ja eri porukalla, eikä se liittynyt enää teeker-
hoon tai sen jäseniin. Siinä välissä oli paljon ajatuksia, että miten sen teen kautta voitaisiin 
tehdä näitä juttuja. 

–Markus Klöf - The Good Guys 

 
Toinen esimerkki tarkoituksenmukaisesta liikeideoinnista on havaittavissa Ideointipajan tapauksessa. 

Siinä liikeidealla oli pitkät juuret. Idean voidaan katsoa alkaneen hautua, kun X vielä opiskeli kaup-

pakorkeakoulussa. Johtamisen laitoksella käsiteltiin aiheeseen liittyviä teoksia, kuten 
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innovaatiotutkimuksia ja kirjoja. Seuraavassa sitaatissa Henkilö X kuvaa alkuideaa, josta resurssi-

työnnön ja hautomisen myötä jalostui myöhemmin liikeidea. 

 
(…) silloin ajattelin, että olisi hienoa olla mukana ja tavallaan kokea se ja tutkia sitä, miten 
tieto syntyy ja millä tavalla sitä voidaan edistää erilaisilla tilanteilla ja mausteilla ja viiteke-
hyksillä - ja minkälaisia työkaluja nyt onkaan. 

– Henkilö X - Ideointipaja 

 
Kun X:n työelämän murroskohdassa syntynyt resurssityöntö sysäsi hänet yrittäjyysprosessiin, vanhat 

mielenkiinnon kohteet palautuivat takaisin mieleen. Liikeidea kuitenkin alkoi täsmentyä vasta inten-

siivisen ja luovan aivoriihen tuloksena. Seuraavissa sitaateissa kuvataan, miten alkuidea palautui 

Henkilön X mieleen ja jalostui liikeideaksi tarkoituksenmukaisen ideoinnin tuloksena. 

 
(…) tavallaan palautu mieleen nämä samat aihepiirit. Tein yhteenvetoa asioista maailman reis-
sujen ja työkokemusten jälkeen. 
 
Vedettiin fläppitaululle muutaman tunnin sessio. Kaikenlaisia ideoita [syntyi] ja suorastaan 
sellainen mindmappi kaikista asioista, mitä pohti: omasta motivaatiosta, bisnesmahdollisuuk-
sista, teknologioista ja yhteiskuntatilanteesta. Oli oikein maailmaa syleilevä sessio, jossa tie-
tyssä mielessä kiteytyi se, että tätä vois tehdä erilaisilla porukoilla, isolla tai pienellä – tietyn-
lainen sapluuna. 

– Henkilö X - Ideointipaja 

 
Valaa Technologiesin tapauksessa tarkoituksenmukainen ideointi tähtäsi aluksi Ilkkalan oman yri-

tyksen työprosessiongelman ratkaiseminen. Ilkkala luotti omiin ja työntekijöidensä kykyyn ratkaista 

kyseinen ongelma, joten hän alkoi rakentaa viitekehystä toimintansa tehostamiseksi. Liiketoiminnan 

ongelma saatiin ratkaistua, mitä seurasi pian tarkoituksenmukainen liikeideointi, kun Ilkkala alkoi 

pohtia työntekijöidensä kanssa ratkaisunsa kaupallistamista. Liikeideointiprosessi näkyy seuraavassa 

sitaatissa. 

 
(…) sitten alkoi syntyä ajatus siitä, että mitä jos loisin oppimispeliformaatin. Sen avulla sitten 
tehostaisi omaa tekemistä ja lähtisi myymään tällaista narratiivipohjaista juttua. Siinä oli se 
ensimmäinen ajatus. 

– Ville Ilkkala - Valaa Technologies 

 
Trackinno on puolestaan esimerkki tapauksesta, joissa alkuidea syntyi tarkoituksenmukaisesti, mutta 

siitä seurannut liikeidea puolestaan sattumanvaraisesti. Jukka Janhunen oli työpaikallaan päällikkönä 

sisäisessä kehitysprojektissa, jossa ratkottiin työkaluhallinnan ongelmaa. Hän pääsi lisäksi teknillisen 

yliopiston projektityökurssilla ratkomaan kyseistä ongelmaa. Tämä vaihe oli tarkoituksenmukaista 

ongelmanratkontaa, jota kuvataan seuraavassa sitaatissa. 



 

 67 

 
Aloimme tehdä silloiselle työnantajalleni työkalunhallintajärjestelmää pilven reunalle ja mo-
biili-Androidille. Aloimme hyödyntää NFC-tunnisteita. Löytyi hyvä tiimi ja saatiin tehtyä se 
puolessa vuodessa. 

– Jukka Janhunen - Trackinno 

 
Alkuidea syntyi ja lopulta rakentuikin tarkoituksenmukaisesti räätälöitynä ratkaisuna Janhusen työn-

antajan ongelmiin. Sen sijaan Trackinnon perustamiseen johtanut liikeidea pohjautui alkuidean laa-

jentamiseen, muotoilemiseen ja jalostamiseen liiketoimintakontekstiin. Varsinainen liikeideointi ta-

pahtui aluksi sattumanvaraisesti, kun Janhunen suoritti projektityökurssin kanssa samanaikaisesti 

myös teknillisen yliopiston yrittäjyyskurssia. Erään yrittäjyysluennon aikana projektityökurssilla sa-

manaikaisesti kehittyvä ratkaisu jalostui sattumanvaraisesti liikeideaksi. Luennolla Janhunen oppi, 

mitä uusi liiketoiminta edellyttää ja tajusi, että edellytystekijät täyttyivät hänen kohdallaan. Seuraa-

vassa sitaatissa kuvataan liikeideoinnin sattumanvaraista vaihetta. 

 
Liikeidea syntyi siinä ohessa, kun olin yrittäjyysluennolla. Siellä aloin miettiä, että ’hitto, täs-
sähän mulla on tuhannen taalan paikka lähteä yrittäjäksi, jos aion’. Minulla vaan sattui ole-
maan kaikki: tiimi ja bisnesidea ja sellainen asiakas, jolle myydä. 

– Jukka Janhunen - Trackinno 

 
Idea saattoi syntyä sattumanvaraisesti myös potentiaalisen yrittäjän huomaamatta, kuten Ideoiden ja 

toteuttajien Matchmakerissa. Tässä tapauksessa haastateltu ei jälkikäteen tarkasteltaessa enää muista 

tarkkaa hetkeä, jolloin idea varsinaisesti syntyi. Vesa-Matti Ruottisen havaitsemat ideoiden toteutta-

misongelmat johtivat sattumalta ideaan sosiaalisen median verkostoja hyödyntävästä alustasta, jossa 

olisi mahdollista törmäyttää ideoiden omistajat ja ideoiden toteuttamisesta kiinnostuneet henkilöt. 

Seuraavassa sitaatissa kuvataan sattumanvaraisesti syntynyttä ratkaisuhypoteesia, joka linkittyy paitsi 

potentiaalisen yrittäjän henkilökohtaiseen myös muiden kohdalla vahvistettuun ongelmaan. 

 
Minä ajattelin, että digitaalisen platformin kautta voisin itsekin löytää sellaisia tyyppejä, joiden 
kanssa lähteä toteuttamaan joitain ideoita. 

– Vesa-Matti Ruottinen - Ideoiden ja toteuttajien Matchmaker 

 
Myös Anonyymin sosiaalisen median tapauksessa liikeidea muotoutui sattumanvaraisesti. Se tapah-

tui kaveriryhmän arkisessa keskustelussa lounaalla. Yhden henkilön pohtimasta ideasta alkoi kaveri-

ryhmän vaikutuksesta jalostua ryhmän sisäinen liikeidea. Seuraavassa sitaatissa kuvataan kaveriryh-

män sisäistä liikeideointitilannetta. 

 
Lounaalla se lähti. Puhuttiin, että tällaista ideaa on pohtinut. Sitten alettiin pyörittelemään sitä 
ja ajateltiin, että tämänhän voisi toteuttaa. (…) se oli sellainen ihan puhdas innostusprojekti 
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asiaan, että tämmöinen olisi ihan todella magee tehdä. Sitten muut innostuivat siitä, että ’tom-
monenhan olisi siisti ja sen vois toteuttaa tälleen ja tolleen’. 

– Markus Klöf - Anonyymi sosiaalinen media 

 
Osassa tapauksista idea saatiin niin kutsuttuna perintönä. Ensimmäinen esimerkki on Dista. Antti 

Seppälä havaitsi eräässä tapaamisessa vastapuolen hyödyntävän ratkaisua, joka voisi osittain ratkaista 

myös Seppälää koskevan ongelman. Siitä Seppälä jalosti tarkoituksenmukaisesti ongelmansa koko-

naan ratkovan idean, mitä on kuvattu seuraavassa sitaatissa. 

 
Joku veti minulle etänä semmoisen JoinMe -nimisen tapaamisen niin, että se jakoi näytön ja 
innostuin siitä. Mutta se ei jakanut ääntä puhelimella. Ja sitten mietin, että mitä jos se ääni 
jaettaisikin puhelimella, jotta se toimisi aina. Ja jos joku on myöhässä, se saadaan kiinni. 

– Antti Seppälä - Dista 

 
Perintönä saatu idea oli Distan tapauksessa kuitenkin sattumanvarainen tapahtuma, koska vastapuo-

len ei ollut tarkoitus ratkaista Seppälän toimintaan liittyvää ongelmaa. Seppälä kuitenkin havaitsi 

käsillä olevan tilanteen tarjoavan alkuidean, jonka päälle hänen liikeideansa alkoi rakentua, mitä on 

kuvattu seuraavassa sitaatissa. 

 
Ensin konseptoin sen niin, että kysyin muutamalta asiakkaalta: ’mitä jos tehtäisiin tämmöinen 
testi?´ 

– Antti Seppälä - Dista 

 
Toinen esimerkki liikeidean saamisesta perintönä on Vertaismajoituspalveluyhtiö Y. Yhtiökumppani 

1 suositteli kahdelle kaverilleen heidän omistusasuntojensa vuokraamista Airbnb:ssä. Sama yhtiö-

kumppani oli aiemmin pohtinut Airbnb-majoittamiseen perustuvaa liiketoimintaa, muttei ollut halun-

nut toteuttaa sitä yksin. Tilanne kuitenkin muuttui, kun kaksi hänen kaveriaan alkoi vuokrata omis-

tusasuntojaan Airbnb:ssä, mitä on kuvattu seuraavassa sitaatissa. 

 
Sitten huomasimme, että meillä on kaikilla Airbnb-asunnot. Vähän laskeskeltiin, että sitähän 
voisi skaalata. Kannattavuusprosentti on kuitenkin sellainen, että sitä voisi tehdä isommallakin 
volyymilla. 

– Yhtiökumppani 2 - Vertaismajoituspalveluyhtiö Y 

 
Perintönä saatua alkuideaa oman asunnon Airbnb-vuokraamisesta seurannut liikeidean syntyminen 

oli puolestaan osittain sattumaa ja osittain tarkoituksenmukaista. Tulevat yhtiökumppanit keskusteli-

vat yhdessä henkilökohtaisista Airbnb-kokemuksistaan. Keskustelun aikana syntyi osittain sattuman-

varaisesti liikeidea, joka perustui toiminnan skaalaamiseen yhdessä.  
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Vähän siinä puolivahingossa ruvettiin keskustelemaan, että pitäisikö tätä vähä kasvattaa. (…) 
Kyllä se alkuun oli nimenomaan semmoinen heitto, mikä jää takaraivoon, että ’pitäisikö?’. Ja 
se muhi siellä jonkin aikaa. Jossain vaiheessa [Yhtiökumppani 1:kin] sanoi tarpeeksi monta 
kertaa, että ’pitäisikö ihan oikeasti lähteä tähän?’ Sitten jossain vaiheessa tuli se, että ’no, 
lähdetään’. 

– Yhtiökumppani 2 - Vertaismajoituspalveluyhtiö Y 

 
Edellä kuvatuista esimerkeistä käy ilmi, että liikeidean hautominen voi olla hyvinkin aktiivista. Se 

voi sisältää keskusteluja, uusia ongelmaan liittyviä kokemuksia, ideoiden arviointia sekä rinnakkaisia 

oppimissyklejä, jotka auttavat lopulta ratkaisemaan havaitun ongelman. Esimerkiksi Trackinnon ta-

pauksessa Janhunen havaitsi työtehtävissä ongelman, jonka ratkaisua haudottiin tiimissä projektityö-

kurssilla samalla kun Janhunen hautoi ongelmaan liiketoiminnallista ratkaisua yrittäjyyskurssilla. 

Yrittäjyyteen liittyvä liiketoiminnallinen oppiminen voi edustaa havaitun ongelman suhteen rinnak-

kaista oppimissykliä. 

 

Tutkituissa tapauksissa liikeideointivaiheen myötä päädyttiin ratkaisuhypoteeseihin. Joissain tapauk-

sissa ratkaisuhypoteesi sisälsi enemmän tietoa keinoista ongelman ratkaisemiseksi. Toisissa puoles-

taan ratkaisuhypoteesi oli mielikuva siitä, millainen ratkaisu pääpiirteittäin olisi. Esimerkiksi The 

Good Guysin tapauksessa ratkaisuhypoteesi vaikutti olevan tehdä teehen liittyvää liiketoimintaa. 

Puolestaan Trackinnon tapauksessa Janhusen ratkaisuhypoteesi sisälsi ratkaisun, asiakkaan sekä tii-

min. Tämä osoittaa, että liikeideoita voidaan seuraavassa yrittäjyysprosessin vaiheessa lähteä edistä-

mään erilaisista lähtökohdista. Lopulta liikeideatkin näyttäisivät toimineen eräänlaisina alkuideoina 

niistä jalostuville liiketoimintakonsepteille.  

 

 
 

Tutkituissa tapauksissa liikeideointia seurasi vaihe, jonka aikana liikeideat muotoutuivat ja jalostuivat 

kohti liiketoimintakonsepteja. Tämän kehityksen voidaan havaita tapahtuneen aktiivisiin kokeiluihin 

perustuvien oppimissyklien myötä. Oppimissykleissä muodostuivat ja jalostuivat myös orastavien 

yrittäjien käsitykset heidän konseptiensa toivottavuudesta ja toteutettavuudesta. Käsitystensä pohjalta 

yrittäjät tekivät valintoja konseptiensa edistämisen, kehittämisen ja niistä luopumisen välillä, mikä 

heijasti heidän kehkeytyviä liiketoimintamahdollisuuskäsityksiään.  

 

Aktiiviset kokeilut koostuivat keskusteluista, joita orastavat yrittäjät kävivät liikeideoistaan abstrak-

teina konsepteina sekä konkreettisten ratkaisuluonnosten rakentamisesta ja testaamisesta. Aktiiviset 

kokeilut tarjosivat informaatiota sekä konkreettisina kokemuksina että abstrakteina konsepteina. 
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Konkreettisia kokemuksia olivat esimerkiksi keskustelukumppaneiden reaktiot sekä vuorovaikutus-

tilanteet rakennettujen ratkaisuluonnosten kanssa. Abstrakteja konsepteja olivat esimerkiksi keskus-

telukumppaneiden sanojen sisältö sekä eri medioiden välittämä informaatio. Orastavien yrittäjien ker-

tomuksista voidaan havaita, että kerätty informaatio vaikutti sekä yrittäjien toimiin liikeideoidensa 

suhteen että tulkintoihin sen sisällöstä. Oppiminen siis synnytti tietoa, joka vaikutti orastavien yrittä-

jien muotoutuviin konsepteihin ja niiden synnyttämiin tunteisiin. Toisin sanoen yrittäjät muodostivat 

oppimisen pohjalta päivittyneen kuvan liikeideastaan, esimerkiksi tuotteen ominaisuuksien, toivotta-

vuuden tai toteutettavuuden osalta. Havaittujen aktiivisten kokeilujen määrä vaihteli tapauksittain, 

sillä osa henkilöistä kaipasi enemmän tietoa liiketoimintakonseptien ja -mahdollisuuksien kehittä-

miseksi sekä arvioimiseksi. Taulukko 3 jäsentää aktiivisten kokeilujen tuottamaa informaatiota, in-

formaatioon liittyvää oppimista sekä oppimisen linkittymistä arvioon liiketoimintamahdollisuudesta. 

 

Taulukko 3. Aktiiviset kokeilut ja oppiminen  
liiketoimintamahdollisuuksien kehittämisessä ja arvioinnissa 

Aktiivinen kokeileminen Informaatio Oppiminen Arvio 

Sosiaalinen kokeileminen 
(keskustelut ideasta) 

Keskustelukumppanien suhtau-
tuminen, kuten kiinnostus ja 
kannatus, tai niiden puute 

Idean arvonluontipotentiaali 
ja/tai mahdolliset ongelmat/uhat 

Toivottavuus ja/tai 
toteutettavuus 

Lisäehdotukset idealle Idean kehittämismahdollisuudet 

Ongelmanratkaisuehdotukset Ratkaisuvaihtoehtoja vastaan tul-
leisiin ongelmiin 

Saatavilla olevat resurssit ja ky-
vykkyydet 

Käsitys toteuttamisesta ja tiimin 
koostumuksesta 

Idean mahdollisuudet ja uhat Riskiarvio 

Liiketoimintakonseptin toteut-
tamisen vaatimukset Oma ja tiimin valmius sitoutua 

Konkreettinen fyysinen ko-
keileminen (ratkaisuluonnos-

ten kokeileminen) 

Ratkaisuluonnoksiin suhtautu-
minen 

Idean arvonluontipotentiaali 
ja/tai sen mahdolliset ongelmat 

Toivottujen ominaisuuksien 
kartoittaminen Tuote-/palveluvaatimukset 

Tuotteiden/palveluiden toteut-
tamisen vaatimukset Käsitys kyvystä toteuttaa 

 

Sosiaalinen kokeileminen 

Useimmissa tapauksissa liikeidean kehittyminen alkoi siitä, kun yrittäjät keskustelivat siitä lähipii-

rinsä henkilöiden, potentiaalisten asiakkaiden tai vertaistensa, kuten toisen yrittämisestä kiinnostu-

neen henkilön kanssa, osa myös ammatillisissa verkostoissaan. Tiimissä saaduista ideoista keskustel-

tiin kuitenkin enimmäkseen tiimin sisäisesti, etenkin aluksi. Sosiaaliset piirit joiden parissa yrittäjät 

keskustelivat kuitenkin laajenivat tapausten edetessä. 
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Keskustelut ideasta informoivat orastavia yrittäjiä muiden suhtautumisesta ideaa kohtaan, kuten kiin-

nostuksesta ja kannatuksesta, mikä puolestaan opetti orastavia yrittäjiä ideoiden arvonluontipotenti-

aalista. Opittu näkyi ideaan uskomisena sekä motivoitumisena ja sitoutumisena sen edistämiseen. 

Esimerkiksi Anonyymin sosiaalisen median tapauksessa lounaalla käytyä kaveriryhmän innostunutta 

keskustelua seurasi nopeasti tuoteominaisuuksien ja -strategian suunnittelu sekä soveltuvuusselvityk-

sen toteuttaminen ohjelmoimalla idean mukaisesta tuotteesta ratkaisuluonnos. Seuraava sitaatti kuvaa 

kaveriryhmän sisäisissä keskusteluissa sekä medioiden välityksellä tapahtunutta oppimista, joka 

muodosti kyseisessä tapauksessa jo hyvin varhain esikäsityksen liiketoimintamahdollisuudesta. 

 
Luotettiin liikeidean suhteen täysin, mitä me itse fiilisteltiin ja tutkittiin myös. 

– Markus Klöf - Anonyymi sosiaalinen media 

 
Ideointipajan tapauksessa alkeellisen liikeidean saamaa uteliasta ja myötämielistä palautetta seurasi 

idean jatkojalostaminen ja käytännön kokeilu Ideapaja-palvelun luonnosversiolla. Henkilö X kertoo 

alkaneensa toteuttaa ideaansa juuri ihmisiltä saamansa palautteen ansiosta. Seuraavista sitaateista nä-

kyy sosiaalisten piirien osallistaminen sekä keskustelukumppaneiden vaikutus orastavan yrittäjän tul-

kintoihin ja toimintaan. 

 
(…) ideoiden liberaaliin pallotteluun oli halua ja intoa. Ja myöskin halua kontribuoida hom-
maan. (…) myös tämä [yrittäjyysyhteisö] Triben henki tässä oli positiivinen. 
 
Ei sitä olisi ehkä lähtenyt toteuttamaan, jos heti kättelyssä olisi tullut, että ’ei nyt tommoista, ei 
tuosta tule yhtään mitään’. Kyllä se palaute alusta saakka oli se, että ’anna palaa’. Ja sitten 
kun antaa palaa, niin ihmiset tykkäävät ja vielä sekin, että tulee tavallaan palaavia asiakkaita. 

– Henkilö X - Ideointipaja 

 

Vastavuoroisesti keskusteluiden kiinnostuksen ja/tai kannatuksen puute keskusteluissa sai yrittäjät 

kiinnittämään huomiota ideoidensa tai niiden toteuttamisen mahdollisiin ongelmiin. Yrittäjät oppivat 

muiden suhtautumisesta liikeideaansa, mikä heijastui myös yrittäjien käsityksiin ideoiden toivotta-

vuudesta ja toteutettavuudesta. Tämä näkyy seuraavissa sitaateissa muiden reaktioiden tulkitsemisen 

synnyttämissä vaikutuksissa. 

 
Kyllähän se innostaa, kun muutkin innostuvat. Vastarintaa jaksaa jonkun verran ja se on hyvä 
asia, mutta sitten jos joku oikeasti innostuu, niin kyllähän sitä helposti sitten itsekin syttyy. 
 
 (…)ehkä se [kritiikki] vähä liekitti. Piti saada vähän vastarintaa. Saa sitten mietittyä. Olihan 
siinä ihan rakentaviakin kehitysideoita. Se oli enemmän sellaista pelottelua, että ’se on ihan 
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hullujen hommaa se yrittäminen’. Tai että, ’se on niin iso päätös, että kannattaa miettiä vähän 
pidempään kuin yhden yön liiketoimintasuunnitelman ajan’. 

– Jukka Janhunen - Trackinno 

 
Osa orastavista yrittäjistä sai sosiaalisten kokeilujen yhteydessä lisäehdotuksia ideoihinsa, mikä 

opetti heitä idean kehittämismahdollisuuksista. Ideat joko kehittyivät sosiaalisten kokeilujen aikana 

tai niistä saatua informaatiota hyödynnettiin ideoiden kehittämiseen. Esimerkiksi Trackinnon tapauk-

sesta voidaan suoraan havaita, kuinka kahden tai useamman henkilön väliset keskustelut toivat uutta 

sisältöä heidän ideoihinsa. Lisäehdotukset paransivat myös yrittäjien käsityksiä heidän ideoidensa 

toivottavuudesta ja toteutettavuudesta. Nämä seikat näkyvät seuraavassa sitaatissa. 

 
(…) aletaan ideoimaan ja päästään sellaiseen flow’hun, että ’ei hitto, tätähän voi tehdä ja tuo-
tahan voi tehdä’. Ensinhän se vaan kasvaa kuin pullataikina, että mitä kaikkea tällä voi tehdä. 
Ja sitten hautomossa sanotaan, että ’tarkka fokus tai tämä homma voi levitä käsiin’. Siinä vai-
heessa se oli sitä pullataikinaa ja kaikki ideat alkoivat vaan liekittyä. 

– Jukka Janhunen - Trackinno 

 

Keskusteluitse saadut ongelmanratkaisuehdotukset opettivat yrittäjiä ratkomaan joko jo vastaan tul-

leita tai mahdollisesti koituvia ongelmia. Siinä missä kohdatut ongelmat horjuttivat käsitystä etenkin 

idean toteutettavuudesta, ongelmien ratkaisut puolestaan kohensivat tätä käsitystä. Seuraavista sitaa-

teista voidaan havaita, kuinka sosiaaliset kokeilut tarjoavat informaatiota liikeideoiden kehittämistä 

ja arviointia sekä ongelmien ratkomista varten. 

 
Heidän [vertaisyritys] kanssaan juteltiin myös siitä, millaisia kokemuksia heillä on ollut, miten 
he ovat toimineet ja miten he hoitavat asiat siellä; tietyllä tapaa valmista mallia, mitä pystyttiin 
sitten suoraan hyödyntämään. (…) Aina kun tuli jotain, että ’miten tämä toimii?’, niin me ky-
syttiin heiltä ja tehtiin heidän kanssaan. Tavattiin ja puhuttiin tästä paljon, että ’kannattaako 
ja miksi ja miten. Sieltä tulivat ne suurimmat [vaikutteet]. Totta kai jonkin verran kyseltiin myös 
muilta tuttavilta, mutta kyllä se pääasiallinen yhteydenpito oli sinne [vertaisyrityksen] suun-
taan. 

– Yhtiökumppani 2 - Vertaismajoituspalveluyhtiö Y 

 
Sosiaalinen kokeileminen saattoi myös johtaa informaatioon saatavilla olevista resursseista ja kyvyk-

kyyksistä, kuten osaavista henkilöistä, jotka haluavat mukaan perustajatiimiin tai puolestaan poistua 

siitä. Näin orastaville yrittäjille muodostui käsitys idean toteuttamiseen hyödynnettävissä olevista re-

sursseista ja kyvykkyyksistä sekä perustajatiimin koostumuksesta. Keskustelut saattoivatkin johtaa 

resurssien ja kyvykkyyksien epämuodolliseen hankintaan, kuten epämuodollisen tiimin rakentumi-

seen, kun orastavat yrittäjät rekrytoivat apuunsa muita ideasta kiinnostuneita, tai kun ideaa kehitettiin 

alusta asti kahden tai useamman henkilön kanssa. Samalla arvio idean toivottavuudesta ja 
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toteutettavuudesta koheni, kun orastavat yrittäjät kohtasivat osaavia henkilöitä, jotka uskoivat ideaan 

ja halusivat olla mukana sen toteuttamisessa. Nämä seikat voidaan havaita seuraavissa sitaateissa. 

 
’Hei, joo! Tuossa olisi hyviä ideoita. Lähetään vaan tuottamaan.’ Se [uusi tuttava] tunsi yhden 
koodarin, jonka kanssa pystyimme lähtemään viemään eteenpäin. Se otti siihen yhteyttä ja siitä 
se sitten lähti. 

– Vesa-Matti Ruottinen - Ideoiden ja toteuttajien Matchmaker 

 
(…) aiheutti sen verran resonanssia, että saatiin teknologiajohtajaksi nykyinen [teknologiayri-
tyksen] toimitusjohtaja ja Hervannasta löydettiin neljä keinoälytohtoria. 

– Antti Seppälä - Mobile Spirit 

 
Kun kuitenkin keskusteltiin näistä [ideoista] aika avoimesti juuri siellä yliopistolla ja muualla 
syömisen ohessa, niin todella moni heitti sinne, että ’tuo kuulostaa ihan fiksulta. Oletteko miet-
tineet tätä ja tuota? Ja itseasiassa minuakin kiinnostaisi, että joskus olen miettinyt, että olisi 
ihan hauska lähteä porukalla yrittäjiksi.’ 

– Yhtiökumppani 2 - Vertaismajoituspalveluyhtiö Y 

 
The Good Guysin tapauksesta voidaan havaita, kuinka perustajatiimin sisäiset ja ulkopuoliset sosiaa-

liset kokeilut jalostivat alkuideaa kohti liiketoimintaan johtanutta konseptia. Ennen lopullisen kon-

septinsa syntymistä Markus Klöf ja kumppanit kävivät liiketoiminnallista keskustelua teemarkki-

nasta, joka ei kuitenkaan vaikuttanut houkuttelevalta siellä vallitsevan oligopolin takia. Markkinoiden 

tutkiminen internetin avulla, teesarjassa tehdyt haastattelut sekä teen jakeluketjun kontaktit teen tuot-

tajista aina Euroopassa sijaitseviin isoihin teetaloihin sekä kotimaisiin teetaloihin ja -huoneisiin vah-

vistivat kuitenkin ryhmän käsitystä teen arvostuksen kasvusta. Ryhmä oppi samalla kombutsasta, 

joka vaikutti tuotteelta, joka on perinteiseen teehen verrattuna vielä uusi ja Suomessa melko tunte-

maton, mutta kuitenkin maailmalla nouseva trendi. Seuraavasta sitaatista voidaan havaita, kuinka lii-

keideaa edistäneen ryhmän sisäiset sosiaaliset kokeilut vahvistivat käsitystä liiketoimintamahdolli-

suudesta. 

 
(…) katsottiin, että kaikki olivat tavallaan innostuneita kombutsan tekemisestä. Ja sen jälkeen 
mietittiin, että se on tee, mutta se on tavallaan jokin uusi juttu. Ja se ei ole Suomessa vielä niin 
vahvasti esillä, mutta se on ihan varmasti tulossa kyllä. Siispä totesimme, että nyt on aika 
kombutsalle. Ja sen kautta on järkevää rakentaa brändiä ja on helpompi tulla nähdyksi ja kuul-
luksi kuin [perinteisenä] teebrändinä. 

– Markus Klöf - The Good Guys 

 

Kun orastavat yrittäjät olivat liiketoimintamahdollisuuden kehittymisen myötä keränneet informaa-

tiota sen toteuttamisen vaatimuksista, he saattoivat ryhmän sisäisten tai lähipiirissä käytyjen keskus-

teluiden avulla selvittää omaa tai tiiminsä valmiutta vastata valjenneisiin vaatimuksiin. Toisin sanoen 
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he arvioivat sitoutumishalua ja -kykyä hyödyntää kehittynyttä liiketoimintamahdollisuutta. Näin kes-

kusteluiden konkreettisten kokemusten reflektointi vaikutti lopulta myös orastavien yrittäjien havain-

toihin kehittyvien konseptiensa toivottavuudesta ja toteutettavuudesta. Seuraavissa kuvataan tätä ryh-

män sisäisten keskusteluiden mekanismia. 

 
Keskusteltiin, että mitä mahdollisuuksia, haasteita ja uhkia tässä on. Pyöriteltiin paljon erilai-
sia ideoita. Loppujen lopuksi, kun puhuttiin näistä eri asioista, niin päädyttiin siihen, että 
kombutsa on se juttu, mistä aloitetaan.  

 

Me tavattiin muutaman kerran ja käytiin keskustelua siitä, mitkä ovat ihmisten odotukset, mitä 
he haluavat ja mitä he ovat valmiita tuomaan itse. Ja miten he näkevät oman roolinsa siinä, 
kuinka valmiita he ovat sitoutumaan siihen. 

– Markus Klöf - The Good Guys 

 
Kaiken kaikkiaan sosiaaliset kokeilut informoivat yrittäjiä muodostuvien liiketoimintakonseptien 

vahvuuksista ja heikkouksista sekä hyvistä ja huonoista puolista, minkä pohjalta yrittäjät saattoivat 

kehittää ja arvioida liiketoimintakonseptiaan sekä tehdä sen hyödyntämisestä valistuneen päätöksen. 

 

Konkreettinen fyysinen kokeileminen 

Sosiaalisten kokeilujen yhteydessä tai niiden jälkeen suurin osa yrittäjistä loi ideoistaan ratkaisuluon-

noksen, kuten tuotekonseptin, -prototyypin tai soveltuvuusselvityksen. Niitä hyödyntäen yrittäjät sel-

vittivät, miten heidän sosiaaliset piirinsä tai potentiaaliset asiakkaansa reagoivat niihin, mikä puoles-

taan opetti yrittäjiä heidän ideoidensa arvonluontipotentiaalista. Onnistuneet kokeilut, eli myötämie-

liset reaktiot opettivat idean toivottavuudesta ja toteutettavuudesta sekä saivat yrittäjät motivoitu-

maan ja sitoutumaan ideoidensa edistämiseen. Negatiivinen palaute puolestaan ohjasi huomion on-

gelmiin arvonluonnin tiellä sekä ratkaisun kehitystarpeisiin. Seuraavissa sitaateissa orastavat yrittäjät 

kuvaavat tulkintojaan ratkaisuluonnoksilla tekemistään kokeiluista.  

 
Ehdotin niille jossain kohtaa, että saanko käyttää varasuunnitelmana tällaista metodiikkaa, 
jota olen kehitellyt. ’Anna mennä vaan’. Sitten huomattiin, että ’tämähän on ihan järkevää’. 

– Antti Seppälä - Dista 

(…) käyttäjät haluaisivat aina jotain lisää ja eri lailla, mitä se systeemi salli sinun tehdä. Ja 
ihmisillä ei ollut niin voimakasta hinkua opetella kaikkea hienoa ja kikkakolmosia, millä he 
pääsevät laajentaa sitä järjestelmää. Se ei kelvannut ihmisille sellaisenaan. 

– Ville Ilkkala - Valaa Technologies 

 
Ongelmat kokeiluissa saattoivat kuitenkin tarjota orastaville yrittäjille arvokasta informaatiota toivo-

tuista tai vaadituista ominaisuuksista, joiden myötä liikeidea voisi luoda arvoa. Oppimalla potentiaa-

listen asiakkaiden vaatimuksista suhteessa heidän ratkaisuluonnoksiinsa orastavat yrittäjät pystyivät 
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kehittämään ideoitansa palautteen viitoittamaan suuntaan. Seuraavassa sitaatissa kuvataan, miten rat-

kaisuluonnoksen kokeilusta syntynyttä informaatiota voidaan hyödyntää liikeidean kehittämisessä. 

 
Lähdimme miettimään, olisiko sitä mahdollista myydä muillekin sillain, et meidän ei tarvitsisi 
myydä enää pelituotantoa, vaan me voitas myydä iha sitä [pelimoottoria] tai kehitysympäris-
töä.  

– Ville Ilkkala - Valaa Technologies 

 
Samalla orastavat yrittäjät oppivat ideoidensa toivottavuudesta sekä keinoista parantaa sitä ratkaise-

malla ominaisuuksiin liittyvät ongelmat, jotka olivat arvonluonnin tiellä. Seuraavissa sitaateissa ku-

vataan orastavien yrittäjien tulkintoja ja ongelmia, jotka perustuivat kokeiluille heidän ratkaisuluon-

noksillaan. 

 
Se oli ihan törkeän hauska ja toimi oikeasti ihan hyvin. Siitä vain puuttui todella paljon niitä 
toiminnallisuuksia tietenkin. 

– Markus Klöf - Anonyymi sosiaalinen media 

 
Siinä [ratkaisuluonnoksessa] oli hyviä ajatuksia, muttei vielä tarpeeksi sellaista toiminnalli-
suutta. Lisäksi sen olisi pitänyt olla vielä enemmän sitouttava. 

– Vesa-Matti Ruottinen - Ideoiden ja toteuttajien Matchmaker 

 
Opittuaan potentiaalisten asiakkaiden vaatimuksista asiakasarvon tuottamiseksi orastavat yrittäjät op-

pivat seuraavaksi ratkaisujaan kehittäessään, mitä vaatimusten mukaisen ratkaisun toteuttaminen 

käytännössä vaatisi. Samalla he oppivat, olisiko heillä resursseja, kyvykkyyttä ja halua vastata sel-

vinneisiin toteutusvaatimuksiin. Seuraavista sitaateista voidaan havaita ratkaisuluonnoksia kokeile-

malla opittujen ongelmien vaikutus hankkeiden hiipumiseen tilanteissa, joissa kokemusten pohjalta 

asiakasarvon tuottamista ei tulkittu enää toteutettavana. 

 
Opimme kyllä aika nopeasti, että pitäisi saada aika julmasti käyttäjiä alkuun, että tuollaiset 
[alustat] voisivat mennä mihinkään ennen kuin ne tuottavat kenellekään arvoa. Eli olimme aika 
jumissa. 

– Vesa-Matti Ruottinen - Ideoiden ja toteuttajien Matchmaker 

 
Siinä tuli joitain kompastuskiviä sen karttaominaisuuden kanssa ja kaikenlaista muutakin. Jou-
duimme tekemään muutoksia. Sitten tuli semmoinen stagnaatio; ei selvitty niistä ongelmista 
tarpeeksi nopeasti. Sitten [ohjelmoijilla] loppu aika ja into. Ja hyytyi vauhti aivan täysin. 

– Markus Klöf - Anonyymi sosiaalinen media 

 

Kokeilut tiettyjen kohderyhmien sisällä kertovat myös jonkinasteisesta asiakassegmenttiin liittyvästä 

käsityksestä, vaikkei aineistossa ole niistä suoria mainintoja. Lisäksi ratkaisuluonnoksia kokeiltiin 
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tyypillisesti ensin yrittäjien lähipiirin sisällä ja vasta myöhemmissä vaiheissa yrittäjien verkostojen 

ulkopiireissä tai suoraan potentiaalisten asiakkaiden parissa, mikä puolestaan viittaa muotoutuvaan 

käsitykseen asiakassegmentistä. Poikkeuksia olivat ne tapaukset, kuten yllä kuvatut Dista, Valaa 

Technologies ja Trackinno, joissa uutta liikeideaa edelsi käynnissä oleva liiketoiminta, jonka kon-

tekstiin uusi liikeidea syntyy. Näissä tapauksissa yrittäjien aiemman liiketoiminnan valmiit asiakas-

segmentit ja verkostot helpottivat ja suoraviivaistivat uusien ideoiden kokeilua.  

 

On myös mahdollista, että käsitys asiakassegmenteistä muotoutuu niin kuin käsitys asiakasarvosta-

kin. Tutkituissa tapauksissa yrittäjät eivät suoraan puhuneet asiakassegmentteihin liittyvistä käsityk-

sistään kuvatessaan liiketoimintamahdollisuuksien kehittymistä. Yhtäältä yllä kuvatulla tapaa kerty-

nyt informaatio asiakasarvosta voi kehittää myös käsitystä asiakassegmentistä. Toisaalta havainto voi 

tarkoittaa ristiriitaa tutkimuksen teoreettisen viitekehyksen kanssa, koska viitekehyksen mukaan en-

nen liiketoimintamahdollisuuksien hyödyntämispäätöstä liikeideat kehittyvät liiketoimintakonsep-

teiksi, jotka sisältävät käsityksen myös asiakassegmentistä. Tämän tutkimuksen tulokset kuitenkin 

vihjaavat, että ainakin jalostuneet käsitykset asiakassegmentistä alkavat muodostua vasta hyödyntä-

mistoimenpiteiden jälkeen. Asiakasarvokäsityksen olemassaolo edellyttänee kuitenkin jonkinlaista 

alkeellista käsitystä mahdollisesta asiakassegmentistä. 

 

Arviointi 

Liiketoimintamahdollisuuksia arvioitiin käytännössä läpi tapausten. Yrittäjät kuvasivat kertomuksis-

saan toistuvasti syitä, jotka saivat heidät toimimaan ideoidensa edistämiseksi. Tarkemmin sanottuna 

he kuvasivat, miksi he uskoivat tai luottivat ideoihinsa tai pitivät niitä houkuttelevina - tai sitten eivät. 

Tutkituissa tapauksissa liiketoimintamahdollisuuksien arviointi perustui käsitykselle toivottavuu-

desta sekä käsitykselle toteutettavuudesta. Käsitykset saattoivat muodostua jo varhain, mutta ne täs-

mentyivät oppimisen myötä. 

 

Idean henkilökohtaisen innostavuuden ja kiinnostavuuden kerrottiin motivoivan toimimaan idean 

edistämiseksi, mikä viittaa henkilökohtaiseen positiiviseen käsitykseen toivottavuudesta. Muiden, 

kuten sosiaalisen lähipiirin sekä potentiaalisten asiakkaiden innostuminen tai kiinnostuminen ideasta 

puolestaan vahvisti yrittäjän omaa innostusta viitaten muilta vahvistettuun käsitykseen toivottavuu-

desta. Muutama yrittäjä käytti termiä resonointi kuvatessaan pyrkimyksiään löytää ratkaisu, josta 

muutkin innostuisivat. Innostumisen kerrottiin motivoivan edistämään omaa ideaa. Toisin sanoen se 

lisäsi sitoutumishalua ideaa ja lopulta liiketoimintamahdollisuuden hyödyntämistä kohtaan. 
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Innostavuuden ja kiinnostavuuden lisäksi idean houkuttelevuuteen vaikuttivat kyvykkyyksien ja re-

surssien olemassaolo, jonka ansiosta idean uskottiin olevan mahdollista toteuttaa. Tämä viittaa käsi-

tykseen toteutettavuudesta. Se muuttui tapausten edetessä, kun yrittäjät saivat lisää informaatiota 

paitsi saatavilla olevista kyvykkyyksistä ja resursseista, kuten tiimiläisistä, myös heidän kehittyvän 

liiketoimintakonseptinsa toteuttamisen vaatimuksista. Alussa käsitys toivottavuudesta rajoittui tyy-

pillisesti yrittäjien omiin käsityksiinsä siitä, mitä he pystyvät toteuttamaan tietojen ja taitojensa sekä 

resurssien, kuten ajan ja rahan sallimissa rajoitta. Kuitenkin esimerkiksi tiimiläisten mukaantulo vai-

kutti positiivisesti käsityksiin idean toteutettavuudesta. Osalla yrittäjistä heidän aiempi liiketoimin-

tansa antoi edellytyksiä uuden idean toteuttamiselle, kuten liiketoimintaverkostoja, asiakkuuksia ja 

tietotaitoja, joita muilla yrittäjillä ei entuudestaan ollut. Vastapainona saatavilla oleville kyvykkyyk-

sille ja resursseille yrittäjät pääsivät tapausten edetessä ja oppimisen myötä selville yhä tarkemmista 

ja laajemmista vaatimuksista, joita heidän ideansa toteuttaminen käytännössä vaatisi. Käsitys toivot-

tavuudesta perustui siis siihen, miten käsitetyt kyvyt vertautuivat opittuihin vaatimuksiin. 

 

Tutkituissa tapauksissa liiketoimintamahdollisuuden arviointi ei kuitenkaan ollut yksittäinen tapah-

tuma liiketoimintamahdollisuuksien kehitysvaiheen päättyessä, vaan jatkuvasti läsnä yrittäjien toi-

minnassa, koska toivottavuuteen ja toteutettavuuteen liittyvää pohdintaa oli havaittavissa jokaisessa 

liiketoiminnan kehkeytymisvaiheessa. Alkusysäykset aiheuttaneiden ongelmien ratkaisemista pidet-

tiin ensinnäkin toivottavana yrittäjien ja mahdollisesti myös heidän sosiaalisen ympäristönsä näkö-

kulmasta; ongelma oli toistuva ja heille merkittävän asian tiellä. Liikeideoiden syntyvaiheessa yrittä-

jät arvioivat, kuinka potentiaalisen ja innostavan ratkaisun he olivat keksineet. Liiketoimintamahdol-

lisuuden kehitysvaiheessa aktiiviset kokeilut alati laajenevissa sosiaalisissa piireissä tarjosivat yhä 

enemmän informaatiota toivottavuus- ja toteutettavuuskäsitysten muodostamiseksi. Käsitysten muo-

dostumisessa tapahtumien tuottama informaatio luonnollisesti edellytti sen tulkitsemista ja muunta-

mista tiedoksi, jonka paikkansapitävyyttä vuorostaan testattiin seuraavien toimien yhteydessä. Arvi-

ointi oli toisin sanoen kokeiluoppimissyklien myötä kumuloituva käsitys heidän kehittyvien konsep-

tiensa toivottavuudesta ja toteutettavuudesta. 

 

Positiivinen käsitys toivottavuudesta ja toteutettavuudesta olivat havaittavissa jokaisessa tapauksessa, 

jossa toimittiin idean edistämiseksi. Mikäli toinen näistä tekijöistä oli epävarma, edessä oli ongelma, 

joka joko pyrittiin ratkomaan, tai se keskeytti yrittäjien toiminnan. Esimerkiksi idean toteutettavuutta 

voitiin kehittää resursseja hankkimalla ja toivottavuutta esimerkiksi tuoteideaa kehittämällä. Kes-

keistä oli, että yrittäjillä oli motivaatio ja kyky ratkoa näitä ongelmia. Yrittäjien toiminta myös 
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keskeytyi, mikäli käsitykset sekä toivottavuudesta että toteutettavuudesta olivat negatiiviset. 

 

Liiketoiminnalliset ulottuvuudet alkoivat muodostua hiljalleen tapausten edetessä ja informaation 

kertyessä. Keskeisimmät ulottuvuudet olivat tiimin muodostumien, asiakastarpeen entistä täsmälli-

sempi hahmottaminen, ratkaisun toteuttamisen vaatimusten sekä omien resurssien ja kyvykkyyksien 

riittävyyden entistä täsmällisempi hahmottaminen. Liiketoiminnallisista ulottuvuuksista kertynyt in-

formaatio ei pelkästään vaikuttanut yrittäjien käsityksiin, vaan myös ohjasi heidän seuraavaa toimin-

taansa. Yrittäjät joko perustelivat seuraavaa toimintaansa tai päätöksiään tai ne olivat muuten havait-

tavissa pohjautuvan yrittäjien aiempien kokemusten kerryttämälle informaatiolle.   

 

Kaiken kaikkiaan aktiiviset kokeilut informoivat yrittäjiä jatkamaan tai muuttamaan toimintaansa tai 

kehittyvän konseptinsa sisältöä vahvistamalla, horjuttamalla tai muuttamalla heidän käsityksiään 

sekä nostamalla esiin ongelmia tai ehdottamalla ratkaisuja ongelmiin. Seuraavasta sitaatista voidaan 

havaita sosiaalisen kontekstin ja toimintaympäristön kannustava vaikutus sekä apu ongelmien ratko-

misessa. 

 
(…) hankimme mentoreita kertomaan meille, miten arvonluontia olisi hyvä perustella. Siihen 
saatiin vinkkejä [kiihdyttämö] Protomolta. Lisäksi minun esimieheni [entiseltä työnantajaltani] 
lupasi jo alussa, että hän lähtee mentoroimaan ja sijoittamaan, jos pääsemme eteenpäin. 

–Jukka Janhunen - Trackinno 

 
On kuitenkin syytä huomioida, etteivät yrittäjät suoraan kertoneet pyrkivänsä liiketoimintakonseptin 

kehittämiseen aktiivisten kokeilujen avulla. Sen sijaan aktiiviset kokeilut synnyttivät informaatiota, 

jota yrittäjien oli mahdollista oppia hyödyntämään liiketoimintakonseptin kehittämisessä. Aktiiviset 

kokeilut olivat pikemminkin luontaisia toiminnan muotoja vastata heitä kulloinkin askarruttaviin ky-

symyksiin ja hallita liiketoiminnallisiin käsityksiin liittyvää epävarmuutta. Siispä liiketoimintakon-

septit ennemminkin kehkeytyivät tapausten edetessä kuin että niitä olisi alusta asti määrätietoisesti 

kehitetty. 

 

Liiketoimintamahdollisuuden kehitysvaiheesta löytyi myös alkusysäyksen kaltaisia ”jatkosysäyk-

siä”, joiden rooli oli haastateltujen mukaan merkittävä idean edistämisen tai kehittämisen kannalta, 

mikä voidaan havaita seuraavista sitaateista. On mielenkiintoista huomata, että yrittäjyysprosessin 

edetessä kohdatut ongelmat eivät enää toimineet sysäyksinä, vaan kohdattujen ongelmien ratkaisut.  
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Tämä vakuutuspuoli oli sellainen selkeä ongelma, mutta sen poistuessa oli vain kysymys siitä, 
että kenen kanssa tehdään, miten tehdään ja tehdäänkö. Sitten kun löytyivät oikeat henkilöt ja 
taustatuki siltä Helsingin yhtiöltä, sitten koki, että kannattaa lähteä. 
 
Väitän, että siinä vaiheessa kun [Yhtiökumppani 1] tuli mukaan, niin saatiin tuotettua vielä 
oikeasti ne lopulliset luvut, jotka sitten sysäsivät siihen, että ’no, nyt perustetaan firma. Tämä 
näyttää niin hyvältä caselta.’ 

– Yhtiökumppani 2 - Vertaismajoituspalveluyhtiö Y 
 
(…) Sitten sieltä tulee vielä henkilö, joka tavallaan luo ehkä, että ’minä olen nähnyt, miten tämä 
tehdään isommassa mittakaavassa’, ja muuta. Vaikkei hän tuonut suoraan mitään palettiin, 
mutta hän toi vielä sen juuri tarvittavan sykäyksen. 

– Markus Klöf - The Good Guys 
 
Ehkä se ratkaisevin juttu oli, kun heille tuli oma [etätapaamisten myyjä] ja hänkin onnistui 
siinä. Ja sitten kysyin muutamalta asiakkaalta: ’nii tehtäisiinkö teillekin, lohkaistaisiinko teille 
täältä kaistaa?’ Nii ne lähti mukaa (…) 

– Antti Seppälä - Dista 
 

(…) alkoi tuntua, että nyt ei enää tule uutta oppia niin paljon, ettei pysyisi kärryillä asioista. 
Että nyt pääsee sen startup-maailman ja ajattelumallin niskan päälle, että nyt ennemminkin 
vain hakemaan uutta tietoa. 

– Jukka Janhunen - Trackinno 
 

Jatkosysäykset liittyivät kriittisiin tekijöihin, joiden läsnäolo tai määrän muuttuminen yli kriittisen 

pisteen oli yhteydessä siirtymisessä uuteen vaiheeseen yrittäjyysprosessissa. Toisin sanoen jat-

kosysäykset voivat toimia seuraavien vaiheiden alkusysäyksinä. 

 

 
 

Tutkituista tapauksista voidaan havaita teoreettisessa viitekehyksessä kuvattujen tekijöiden, toimin-

taympäristön, sosiaalinen kontekstin sekä toivottavuuden ja toteutettavuuden arvioinnin osallisuus 

tutkitussa uuden liiketoiminnan syntyvaiheessa (kuvio 9). 

 

 
Kuvio 9. Tutkittujen tapausten keskeisiä tekijöitä ja niiden suhde toisiinsa 
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Aineistosta havaitaan, että toimintaympäristöllä ja sosiaalisella kontekstilla on keskeisiä vaikutuksia 

yrittäjyysprosessin alkuvaiheisiin. Ne tarjoavat informaatiota oppimisprosessiin ja vaikuttavat oras-

tavien yrittäjien toivottavuus- ja toteutettavuuskäsityksiin. Lisäksi aineistosta havaitaan, että toivot-

tavuus- ja toteutettavuuskäsitykset ovat oppimisprosessin etenemisen ja liiketoimintamahdollisuus-

käsitysten kannalta keskeisiä tekijöitä, jotka alkavat muotoutua ja jalostua prosessin alusta alkaen. 

On mahdollista, että vaikutus vaiheittaisen oppimisprosessin, toivottavuus- ja toteutettavuuskäsitys-

ten sekä liiketoimintamahdollisuuskäsitysten välillä on kaksisuuntainen. Tämä tarkoittaisi, että oppi-

misprosessi muovaa näitä käsityksiä, jotka vastavuoroisesti ohjaavat orastavien yrittäjien oppimista.  

 

 
 

Tutkimuksen aineistossa konteksti eli yrittäjien välitön toimintaympäristö ohjasi heidän huomioi-

densa kohteita ja informaation kertymistä yrittäjyysprosessin jokaisessa vaiheessa. Prosessin edetessä 

orastavien yrittäjien konteksti liittyi yhä enemmän liikeidean edistämiseen. Työ, arki ja intressiryh-

mät, kuten harrastuskerhot ja yrittäjäyhteisöt muodostivat yrittäjien kontekstit, joissa he kohtasivat 

alkusysäykset aiheuttaneet ongelmat. Liikeideoinnissa konteksti tarjosi informaatiota ja ohjasi huo-

miota ongelman ratkomiseksi. Liiketoiminnan kehittymis- ja arviointivaiheessa toimintaympäristö 

auttoi huomioimaan ongelmat ja ratkaisut yhä intensiivisemmin sekä informoi saatavilla olevista tu-

esta ja resursseista. 

 

Liikeideoiden taustalla vaikuttavat ongelmat eli alkusysäykset havaittiin pääasiassa työn, intressiryh-

män, kuten harrastuksen tai yrittäjyysyhteisön, tai arjen parissa. Töissä esimerkiksi työtehoa saattoi 

haitata jokin seikka, josta muodostui uuden liiketoiminnan ongelmakuvaus. Yhdessä tapauksessa 

orastavan yrittäjän mielenkiinnon kohteena ollut harrastus ohjasi informaation etsintään aihepiiristä, 

minkä johdosta orastava yrittäjä perehtyi myös sen mahdollisuuksiin ja ongelmiin. Toisissa tapauk-

sissa ongelmien kohtaaminen tapahtui yleisemmin arjen kontekstissa. Esimerkiksi ylimääräisen asun-

non omistaminen kohdisti yhdessä tapauksessa perustajakumppanien huomion resurssin kaupallista-

misongelmaan. Toisessa tapauksessa elämä vieraassa maassa muutti henkilön asennetta yrittäjyyttä 

kohtaan, mikä teki hänet avoimeksi yrittäjyydelle ja nosti lopulta esiin ideoiden ja niiden toteuttajien 

kohtaanto-ongelman. Seuraava sitaatti kuvaa, kuinka tietynlainen ympäristö voi saada ajattelutavan 

muuttumaan myönteiseksi uuden liiketoiminnan luomista varten.  

 
Mindsetin [ajattelutavan] muutoksesta se oikeastaan alkoi siellä [ulkomailla], jotta ylipäätään 
lähdin etsimään sellaisia mahdollisuuksia, jotka minua oikeasti kiinnostavat. Annoin tilaa 
omille ajatuksilleni, että ’okei, minä voin ajatella tällaisia asioita, jonkin uuden luomista. Että 
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ei ole väärin lähteä pois siitä perus-opintoputkesta ja oikeasti miettiä, mitä minä voisin luoda 
tähän maailmaan.’ 

– Vesa-Matti Ruottinen - Ideoiden ja toteuttajien Matchmaker 

 
Seuraavassa sitaatissa nähdään työtehtävien yhteys yrittäjyysprosessin alkusysäyksen aikaansaamien 

ongelmien havaitsemiseen. 

 
Olin tehnyt huollon puolen mobilisointia ja toiminut huolto-organisaation erppi-puolen [toi-
minnanohjauksen] pääkäyttäjänä. Olin törmännyt monenlaisiin huollon teollisuuden ongel-
miin. 

– Jukka Janhunen - Trackinno 

 
Liikeideointivaiheessa konteksti vaikutti puolestaan ongelmiin löydettyihin ratkaisuihin. Konteksti 

tarjosi esimerkiksi informaatiota idean muodostumiseen, edistämiseen tai kaupallistamiseen. Esimer-

kiksi opiskelut toivat osan yrittäjistä yhteen heidän tulevien perustajakumppaniensa kanssa liikeide-

ointivaiheessa. Yhdessä tapauksessa tuleva yrittäjä ratkoi töissä havaittua ongelmaa yliopistokurssilla 

tulevan perustajatiiminsä kanssa samalla, kun hän opiskeli toisella yliopistokurssilla yrittäjyyttä. 

Tämä konteksti sai hänet huomioimaan liiketoiminnallisia ulottuvuuksia ja oivaltamaan, että hänen 

omaan tilanteeseensa sisältyi myös liiketoiminnallinen mahdollisuus. Toisessa tapauksessa työn 

luonne opetti yrittäjän itse ratkomaan kohtaamansa ongelman. Alun perin omaan ongelmaan raken-

netusta ideasta jalostui kuitenkin liikeidea vasta, kun yrittäjä hyödynsi sitä omassa liiketoiminnassaan 

ja alkoi pohtia työntekijöidensä kanssa, pystyisikö idean skaalaamaan myytäväksi tuotteeksi. Myös 

arjen lounastilaisuudet tarjosivat ainakin kahdessa tapauksessa kontekstin ryhmässä tapahtuvalle ide-

oinnille, jonka myötä liikeidea syntyi. Seuraava sitaatti kuvaa, kuinka toimintaympäristö voi tarjota 

informaatiota liikeidean syntymisen tueksi.  

 
Liikeidea syntyi siinä ohessa, kun olin yrittäjyysluennolla. Siellä aloin miettiä, että ’hitto, täs-
sähän minulla on tuhannen taalan paikka lähteä yrittäjäksi, jos aion’. Minulla vaan sattui ole-
maan kaikki: tiimi ja bisnesidea ja sellainen asiakas, jolle myydä. 

– Jukka Janhunen - Trackinno 

 
Liiketoimintamahdollisuuksien kehittymis- ja arviointivaiheessa yrittäjien sitoutuminen aktiivisiin 

kokeiluihin liikeidealla sai kontekstin keskittymään enenevissä määrin liikeidean parissa työskente-

lyyn, mikä ohjasi heidän huomionsa kehittyvään liiketoimintamahdollisuuteen. Yrittäjät esimerkiksi 

viettivät enemmän aikaa liikeidean ympärille muodostuneen tiiminsä parissa tutkien ja kehittäen lii-

keideaansa. Osa yrittäjistä osallistui yrittäjäyhteisöjen ja kiihdyttämöiden toimintaan sekä kilpailui-

hin. Seuraavissa sitaateissa kuvataan toimintaympäristön keskittymistä kehittyvän 
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liiketoimintamahdollisuuden edistämiselle sekä kannustavan, vertaisista koostuvan toimintaympäris-

tön vaikutusta ideoiden edistämisessä.  

 
Kyllä se vaati hirveästi selvitystyötä, ja siinä taas [Yhtiökumppani 3] teki paljon töitä, että hän 
selvitteli sitten niitä regulatiivisia asioita, että saako tällaista tehdä ja muuta. 

– Yhtiökumppani 2 - Vertaismajoituspalveluyhtiö Y 

 
Se [idean kokeilun edellytys] oli se, että kun sellaista [saman kaltaista ideaa] ja montaa muu-
takin asiaa edistetään täällä [yrittäjäyhteisössä], että ’antaa mennä vaan. Jos on tiukka bisnes-
asenne, josta johtuen tiettyjä asioita priorisoidaan, sellaiset asiat eivät välttämättä pääse ”itä-
mään”, joilla voi olla kuitenkin bisnesrelevanssia myöhemmin, 

–Henkilö X - Ideointipaja 

 

Uuden kontekstin johdosta yrittäjille tuli vastaan yhä enemmän liiketoiminnallisia kysymyksiä ja in-

formaatiota niiden ratkaisemiseksi. Toisaalta liikeideoita edeltävät kontekstit vaikuttivat yhä taustalla 

tarjoamalla informaatiota liikeideoiden taustalla olevista ongelmista sekä saatavilla olevista resurs-

seista ja tuesta. Esimerkiksi työ-, perhe- ja opiskelutilanne saattoivat sekä mahdollistaa liikeidean 

kehittämiseen sitoutumisen että rajoittaa sitä, minkä osa haastatelluista kertoi olleen merkittävä tekijä 

heidän valinnoissaan. Tätä kuvataan seuraavassa sitaatissa.  

 
Jos joskus kannattaa lähteä perustamaan firma, niin nyt. Jossain vaiheessa opintojen aikana, 
ja niin että se oma taloudellinen toimeentulo ei ollut uhattuna sen takia, että ryhtyi yrittäjäksi. 
(…) Sitten oli tietysti se tukiverkosto. Oli tarvittaessa opintolaina, opintotuki ja asumistuki, 
joita pystyi käyttämään elämiseen, jos tuli sellainen tilanne, että pitäisi sitoa vielä enemmän 
jonkun aikaa. 

–Yhtiökumppani 2 - Vertaismajoituspalveluyhtiö Y 

 

 
 

Tutkimusaineiston mukaan yrittäjien keskustelukumppanit tarjosivat prosessin jokaisessa vaiheessa 

informaatiota, kuten palautetta, ideoita, ongelmia ja ratkaisuja, millä havaittiin olevan keskeinen sija 

yrittäjyysprosessin varhaisissa vaiheissa. Alkusysäysten taustalla olivat osassa tapauksista keskuste-

lukumppaneilta opitut tai vahvistetut ongelmat. Syntyneet liikeideat perustuivat osissa tapauksista 

joko osittain tai kokonaan keskustelukumppaneilta saatuun informaatioon. Liiketoimintamahdolli-

suuksien kehitysvaiheessa liikeideoita voitiin tulkita ja kehittää keskustelukumppaneiden palautteen 

avulla tai yhdessä heidän kanssaan. Keskustelukumppanit vaikuttivat myös yrittäjien käsityksiin hei-

dän ideoidensa toivottavuudesta ja toteutettavuudesta. Siispä käsitys liiketoimintamahdollisuudesta 

vaikuttaisi perustuneen ainakin osittain yrittäjien sosiaaliselle kontekstille. 
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Osassa tapauksista yrittäjyysprosessin alkusysäyksen aikaansaanut ongelma selvisi ainakin osittain 

tai validoitui keskustelukumppanien välittämän informaation ansiosta. Esimerkiksi Ideoiden ja to-

teuttajien Matchmakerin tapauksessa Ruottisen oman kokemuksen lisäksi hän sai koulukavereiltaan 

vahvistusta kohtaanto-ongelmasta ideoiden ja niiden toteuttajien välillä. The Good Guysin tapauk-

sessa teekerhon jäsenten suhtautuminen teehen innosti Klöfiä perehtymään teehen, keskustelemaan 

siitä lisää ja haluamaan tehdä teeliiketoimintaa. Sen sijaan tapauksissa, joissa alkusysäys tapahtui 

edellisen työn kautta, keskustelukumppanien vaikutusta ei suoraan havaittu, vaikkakin se on voinut 

vaikuttaa taustalla samalla tavalla kuin Ruottisen kohdalla antaen vahvistuksen yrittäjien havain-

noille. Ongelman vahvistamista sosiaalisen kontekstin avulla kuvataan seuraavissa sitaateissa. 

 
Muillakin oli ollut ideoita, mutta he eivät sitten olleet ehkä löytäneet kavereita ideoiden toteut-
tamiseen. 

–Vesa-Matti Ruottinen - Ideoiden ja toteuttajien Matchmaker 

 
Oli tavallaan se oma markkinatuntemus ja näkemys siitä, että se on sellainen aihe, josta kuulee 
niin paljon (…) Tällainen on tulossa, koska [sosiaalista mediaa] tykätään käyttää. (…) ja he 
haluisivat tämän elementin [anonyymiyden] siihen. 

– Markus Klöf - Anonyymi sosiaalinen media 

 
(…) sellainen vahvistus sille, mistä on itse kiinnostunut, että tässä on muitakin kiinnostuneita.  

– Markus Klöf - The Good Guys 
 
Osassa tapauksista oli havaittavissa, kuinka liikeideointivaiheessa yrittäjien keskustelukumppanit in-

formoivat heitä ongelmien ratkaisuissa. Osassa tapauksista syntynyt liikeidea perustui osittain tai jopa 

kokonaan keskustelukumppaneilta saatuun informaatioon. Esimerkiksi Distan tapauksessa osarat-

kaisu Seppälän omakohtaiseen ongelmaan tuli esiin työn parissa asiakkaan kanssa käydyn keskuste-

lun yhteydessä, kun hän huomasi asiakkaan hyödyntävän ratkaisua, joka ratkaisisi osittain hänen 

oman ongelmansakin. Alkuideasta jalostui kuitenkin liikeidea vasta, kun Seppälän asiakkaat hyväk-

syivät hänen ehdotuksensa kokeilla ratkaisua heille tekemissään asiakasprojekteissa. Vertaismajoi-

tuspalveluyhtiö Y:n tapauksessa tutkimuksessa haastateltu yhtiökumppani sai idean oman asuntonsa 

laittamisesta Airbnb-palveluun hänen tulevalta yhtiökumppaniltaan, jonka kanssa alkuideasta skaa-

lautui myöhemmissä keskusteluissa liikeidea. Anonyymin sosiaalisen median tapauksessa idean var-

sinaista lähdettä ei personoitu. Idea syntyi sattumanvaraisesti kaveriryhmän lounaskeskustelussa yh-

teistuotoksena. Ideointipajan tapauksessa idea syntyi kahden henkilön keskustelua fasilitoineen aivo-

riihen tuloksena. Seuraavista sitaateista voidaan havaita keskustelukumppanien osallisuus liikeide-

oinnissa. 
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Oli yksi kaveri, joka ei ole vanhoja tuttuja. Tutustuin hackathonissa. Hänen kanssaan pohdittiin 
kaikenlaisia bisneksiä ja ideoita, ja hän oli halukas keskustelemaan niin aiheesta kuin aiheesta. 
(…) Emme olleet vanhoja kavereita, mutta löytyi yhteiset keskustelunhalut sekä halu sellaiseen 
avoimeen asioiden heittelyyn, pallotteluun keskenään. Ja siinä tavallaan kiteytyi se malli. 

– Henkilö X - Ideointipaja 

 
Joku veti minulle etänä semmoisen JoinMe -nimisen tapaamisen niin, että se jakoi näytön ja 
innostuin siitä. 

– Antti Seppälä - Dista 

 
Lounaalla se lähti. Puhuttiin, että tällaista ideaa on pohtinut. Sitten alettiin pyörittelemään sitä 
ja ajateltiin, että tämänhän voisi toteuttaa. (…) muut innostuivat siitä, että ’tommonenhan olisi 
siisti ja sen voisi toteuttaa tälleen ja tolleen’. 

– Markus Klöf - Anonyymi sosiaalinen media 

 

Liikeideoita kehittäessään yrittäjät huomioivat ja hyödynsivät keskustelukumppaniensa ideoita, suo-

situksia ja mielipiteitä. Alkuideoiden syntymisen jälkeen yrittäjät keskustelivat niistä sosiaalisissa 

piireissään, joilta he saivat informaatiota liikeideansa kehittämiseksi ja arvioimiseksi. Yrittäjien ker-

tomuksissa korostuikin, mitä muut sanoivat tai miten he suhtautuivat yrittäjien ideoihin, mikä voidaan 

havaita seuraavista sitaateista. Lisäksi jälkimmäisestä sitaatista voidaan havaita keskustelukumppa-

nien osallisuus liikeideoinnissa. 

 
Ja sitten meitä vietiin pöydästä toiseen ja kaikki tykkäsivät ajatuksesta. 

– Antti Seppälä - Mobile Spirit 

 
Kyllähän se innostaa, kun muutkin innostuvat. Vastarintaa jaksaa jonkun verran ja se on hyvä 
asia, mutta sitten jos joku oikeasti innostuu, niin kyllähän sitä helposti sitten itsekin syttyy. 
aletaan ideoimaan ja päästään sellaiseen flow’hun, että ’ei hitto, tätähän voi tehdä ja tuotahan 
voi tehdä’. Ensinhän se vaan kasvaa kuin pullataikina, että mitä kaikkea tällä voi tehdä. Ja 
sitten hautomossa sanotaan, että ’tarkka fokus tai tämä homma voi levitä käsiin’. 

– Jukka Janhunen - Trackinno 

 
Keskustelukumppanit auttoivat sekä tulkitsemaan että kehittämään liikeideoita, mikä johti osissa ta-

pauksista jopa tiimin muodostumiseen. Tutkituissa tapauksissa havaitut perustajatiimien muodostu-

miset tapahtuivat juuri keskustelukumppanien välille tai heidän kauttaan. Ongelmia kohdatessaan 

yrittäjät saattoivat osallistaa sosiaalisia piirejään niiden ratkaisemiseksi. Esimerkiksi vertaismajoitus-

palveluyhtiö Y:n tapauksessa yhtiökumppanit ratkoivat ongelmia paitsi keskenään myös luotetun ver-

taisyhtiön perustajien kanssa. Keskustelukumppaneiden tulkinta- ja kehitysapu voidaan havaita seu-

raavasta sitaatista. 
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Aina kun tuli jotain, että ’miten tämä toimii?’, niin me kysyttiin heiltä ja tehtiin heidän kans-
saan. Tavattiin ja puhuttiin tästä paljon, että ’kannattaako ja miksi ja miten. Sieltä tulivat ne 
suurimmat [vaikutteet]. Totta kai jonkin verran kyseltiin myös muilta tuttavilta, mutta kyllä se 
pääasiallinen yhteydenpito oli sinne [vertaisyrityksen] suuntaan. 

-Yhtiökumppani 2 - Vertaismajoituspalveluyhtiö Y 

 

 
 

Yrittäjien liikeideoistaan tekemänsä havainnot muodostivat heille käsityksen sen toivottavuudesta, 

jota puolestaan hyöynnettiin arvioimaan liiketoimintamahdollisuuden olemassaoloa. Sekä liikeidean 

saamista edeltäneet että sen jälkeiset kokemukset kerryttivät yrittäjille havaintoja siitä, kuinka kiin-

nostava ja innostava heidän liikeideansa on. Havainnot perustuivat kertyneeseen informaatioon, jotka 

vaihtelivat vaihdellen saatavilla olevista faktoista yrittäjien omiin sekä muiden ihmisten mielipiteisiin 

ja reaktioihin. Niiden pohjalta muodostuivat yrittäjien käsitykset siitä, kuinka toivottavaa on, että 

heidän liikeideoissaan kuvatut ongelmanratkaisut toteutuvat. Nämä käsitykset muotoutuivat jatku-

vasti alkuideoiden muotoutuessa ja jalostuessa liikeideoiksi ja lopulta liiketoimintakonsepteiksi. In-

formaatiota kerättiin, kunnes yrittäjät tai heidän tiiminsä olivat riittävän luottavaisia toivottavuudesta. 

 

Käsitys toivottavuudesta vaikutti yrittäjän motivaatioon ja sitoutumiseen sekä vihjasi ongelmanrat-

kaisun asiakasarvopotentiaalista. Myönteisen toivottavuuskäsityksen voitiin havaita motivoivan ja 

sitouttavan yrittäjiä liikeideoidensa edistämiseen. Osa yrittäjistä itse kertoi tästä motivoivasta ja si-

touttavasta vaikutuksesta, osa perusteli toimimista liikeideansa suhteen toivottavuuskäsityksensä 

kautta. Yleisesti havainnot toivottavuudesta edelsivät yrittäjien toimintaa heidän liikeideoidensa suh-

teen. Tapausten edetessä yrittäjyysprosessin vaiheesta toiseen motivaatio ja sitoutuminen ylläpitivät 

toimintaa liikeideoiden edistämiseksi. Seuraavasta sitaatista voidaan havaita toivottavuuden vaikutus 

liikeidean edistämiseen sitoutumiseen. 

 
Siinä oli hirveä into. Ne [ohjelmoijat] lähtivät taas tekemään sitä kauhealla vauhdilla. Laittoi-
vat todella paljon tunteja. 

– Markus Klöf - The Good Guys 

 
Myös asiakasarvopotentiaaliin liitettävät havainnot tulkittiin käsityksinä liikeideoiden toivottavuu-

desta. Yrittäjät perustelivat liikeideoidensa tarpeellisuutta havainnoillaan, joita he olivat tehneet lii-

keideoidensa toivottavuudesta. Havainnot sijoittuivat sekä liikeideaa edeltäneeseen aikaan että lii-

keidean kehittämisen aikana kertyneeseen informaatioon. Uusi informaatio muutti tai vahvisti aiem-

paa käsitystä. Aiemman käsityksen kanssa ristiriitainen informaatio sai yrittäjät kiinnittämään 
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huomiota mahdollisiin ongelmiin heidän liikeideoidensa asiakasarvopotentiaalissa, mikä puolestaan 

vaikutti liikeidean kehittymiseen. Esimerkiksi kehitteillä olevaa tuoteideaa saatettiin muokata, mikäli 

aktiivisten kokeilujen aikana saatu palaute liikeideasta tai siitä rakennetusta ratkaisuluonnoksesta oli-

vat negatiivisia. Myönteinen palaute puolestaan vahvisti yrittäjien käsityksiä heidän ratkaisujensa ar-

vonluontipotentiaalista, mikä voidaan havaita seuraavasta sitaatista. 

 
Aihepiiri on sellainen, mikä kaikkia kiinnostaa. Crowdsourcing, innovaatiot sekä niiden mana-
gerointi ja synnyttäminen, ovat tavallaan teema ja trendi. Vaikka en ole vielä bisnesmalliksi 
asti tätä kehittänyt, niin positiivinen palaute ja se, että huomaa, että kyllä tälle [Ideointipajalle] 
on tilausta antavat kyllä itsellekin luottamusta. 

– Henkilö X - Ideointipaja 

 
Alkusysäysten taustalla vaikuttaisi olleen alustava käsitys siitä, että ongelman ratkominen olisi toi-

vottavaa. Osassa tapauksissa riitti, että yrittäjä itse piti ongelman ratkaisemista toivottavana. Näissä 

tapauksissa ongelma oli yrittäjälle kuitenkin henkilökohtainen, kuten omaan työntekoon liittyvä tai 

puhdas halu ryhtyä yrittäjäksi. Toisissa tapauksissa ongelman ratkomisen toivottavuus kävi ilmi kes-

kustelukumppanien kautta ja taas toisissa tapauksissa markkinatietojen pohjalta. Näissä tapauksissa 

ongelman ratkomisen havaittiin olevan toivottavaa tietyn kollektiivin sisällä, jotka antoivat viitteitä 

mahdollisista asiakassegmenteistä. Liikeideointivaiheessa yrittäjät arvioivat aiemmin tekemiensä ha-

vaintojen pohjalta, oliko syntynyt ratkaisuidea toivottava. Mikäli syntynyt idea oli suunnattu yrittäjän 

henkilökohtaiseen ongelmaan, yrittäjä arvioi sen toivottavuutta omien kokemustensa pohjalta. Mikäli 

idea oli ratkaisu puolestaan tiettyä kollektiivia koskevaan ongelmaan, tai kehittyi sellaiseksi, toivot-

tavuutta arvioitiin myös muiden ihmisten välittämän informaation pohjalta. Tässä voidaan myös ha-

vaita mahdollinen käsitteellinen ero idean ja liikeidean välillä; idea voi sisältää esimerkiksi vasta 

henkilökohtaisen arvolupauksen, kun taas liikeidea sisältää arvolupauksen, joka koskee jo tiettyä koh-

deryhmää. Liiketoimintamahdollisuuksien kehittymisvaiheessa ongelmista ja ratkaisuista alkoi puo-

lestaan kehkeytyä liiketoiminnallisia, ja ne liittyivät arvonluonnin keinoihin ja kaupallisen potentiaa-

lin hyödyntämiseen. Liiketoimintamahdollisuuksien kehittymis- ja arviointivaiheessa toivottavuus-

käsityksiin vaikuttivat aktiiviset kokeilut, mitä kuvataan esimerkiksi seuraavassa sitaatissa. 

 
(…) kysyimme ihan suoraan yrityksiltä. Etsimme oikeat henkilöt, jotka voisivat tietää sen kuvion 
sieltä [yrityksestä]. He referoivat tai vastasivat suoraan. Aika moni vastasikin, että ’hei, tämä 
on hyvän kuuloinen juttu. Meillä häviää koko ajan kalustoa.’ 

– Jukka Janhunen - Trackinno 

 
Käsitys toivottavuudesta perustui kahteen keskeiseen yrittäjiä askarruttaneeseen ongelmaan. Ensin-

näkin motivoiko heidän liikeideansa heitä itseään toimimaan sen suhteen? Toiseksi kiinnostiko 
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heidän ideansa riittävästi myös muita, jotta sillä voisi toteutuessaan olla kysyntää? Ensimmäistä ky-

symystä voidaan kuvata idean sisäisenä resonointina, eli pitivätkö yrittäjät itse ideaansa kiinnosta-

vana, innostavana tai arvokkaana, ja jälkimmäistä sen ulkoisena resonointina, eli pitivätkö muut ih-

miset ideaa kiinnostavana, innostavana tai arvokkaana. Ulkoinen resonointi vahvisti tai altisti yrittä-

jän omia käsityksiä ja yrittäjät pyrkivät tarvittaessa kehittämään liikeideoistaan sellaisia, että ne re-

sonoivat ulkoisesti. Liikeidean resonointia kuvasivat idean sisältöä arvioivat ilmaisut, kuten ”kiin-

nostava”, ”innostava”, ”intohimo” ja ”magee” sekä keskustelukumppanien myönteiset teot, kuten 

myötävaikuttaminen, tiimiin liittyminen ja kannustaminen tai tukeminen. Seuraavissa sitaateissa 

orastavat yrittäjät kuvaavat heidän liikeideoidensa sisäistä ja ulkoista resonointia sekä sen etsimistä. 

 
En ehkä ollut siihen [ratkaisuluonnokseen] kovin tyytyväinen silloin. Tai olihan se aivan hui-
keata, että saimme edes jonkun sellaisen: ’okei, meillä on tällainen juttu, jota voit mennä kat-
somaan. Käy katsomassa sitä. Ooh! Meillä oli nettisivut ulkona, että olihan se tavallaan aika 
huikea tunne siinä mielessä. 

– Vesa-Matti Ruottinen - Ideoiden ja toteuttajien Matchmaker 

 
(…) tavallaan hakee sitä, miten joku juttu resonoi ihmisten kanssa. Kai se on se. 

– Ville Ilkkala - Valaa Technologies 

 
(…) aiheutti sen verran resonanssia, että saatiin teknologiajohtajaksi nykyinen [teknologiayri-
tyksen] toimitusjohtaja ja Hervannasta löydettiin neljä keinoälytohtoria. 

– Antti Seppälä - Mobile Spirit 

 
Positiivinen käsitys toivottavuudesta oli havaittavissa liikeideoiden edistämisessä. Negatiivinen kä-

sitys puolestaan ohjasi yrittäjiä joko muokkaamaan ideoitaan tai luopumaan niistä, mikäli muokkaa-

minen koettiin liian haastavaksi tai mahdottomaksi tai siihen ei löytynyt motivaatiota. Idean sisäinen 

resonointi oli keskeinen kehitystoiminnan ylläpitäjä, mikäli idean ulkoinen resonointi ei ollut riittävä.  

 

 
 

Yrittäjien tekemät havainnot liikeideoidensa suhteen muodostivat käsityksen niiden toteutettavuu-

desta, joka on toinen keskeinen arviointikriteeri liiketoimintamahdollisuuskäsitysten kehkeytymi-

sessä. Käsitys toivottavuudesta perustui arvioon siitä, pystyykö liikeidean tai liiketoimintakonseptin 

toteuttamaan. Sekä liikeidean saamista edeltäneet että sen jälkeiset kokemukset kerryttivät yrittäjille 

havaintoja siitä, onko heidän mahdollista toteuttaa liikeideansa. Arviointi alkoi idean synnyttyä ja 

jatkui oppimisprosessin edetessä, kun tietoa kertyi liikeidean tai siitä jalostuneen liiketoimintakon-

septin toteuttamisen vaatimuksista sekä saatavilla olevista resursseista ja kyvykkyyksistä. 
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Informaatiota kerättiin, kunnes yrittäjät tai heidän tiiminsä luottivat toteutettavuuteen riittävästi, mitä 

kuvataan esimerkiksi seuraavassa sitaatissa. 

 
Ehkä se oli sellainen henkinen piste, että kaikki alkaa olemaan riittävän valmista. 

– Jukka Janhunen - Trackinno 

 
Mikäli liikeideaa tai -toimintakonseptia ei käsitetty toteutettavaksi, siitä joko luovuttiin tai toteutet-

tavuuden edessä olevia ongelmia pyrittiin ratkomaan keksimällä vaihtoehtoisia toteutustapoja tai var-

mistamalla resursseja tai kyvykkyyksiä. Samoin kuten toivottavuuskäsitystä käsittelevässä luvussa-

kin huomattiin, myös negatiivisen toteutettavuuskäsityksen kohdalla idean sisäinen resonointi sitoutti 

ja motivoi yrittäjiä jatkamaan liiketoimintamahdollisuuksien kehitystyötä, joka saattoi johtaa toivot-

tavuuskäsityksen paranemiseen ja lopulta liiketoimintakonseptin toteuttamiseen. Toisin sanoen käsi-

tys toteutettavuudesta joko esti tai mahdollisti idean toteuttamisen, mikä voidaan havaita myös seu-

raavasta sitaatista.  

 
Tämä vakuutuspuoli oli sellainen selkeä ongelma, mutta sen poistuessa oli vain kysymys siitä, 
että kenen kanssa tehdään, miten tehdään ja tehdäänkö. Sitten kun löytyivät oikeat henkilöt ja 
taustatuki siltä Helsingin yhtiöltä, sitten koki, että kannattaa lähteä. 

–Yhtiökumppani 2 - Vertaismajoituspalveluyhtiö Y 

 
Tämä esimerkki havainnollistaa myös, että kyseessä on nimenomaan käsitys, joka voi muuttua uuden 

informaation myötä. 

 

Havainnot toteutettavuudesta kertyivät läpi tapausten alkaen jo ennen varsinaista yrittäjyysprosessia. 

Yrittäjillä aiempiin kokemuksiinsa perustuen käsitys sekä heidän omista että saatavilla olevista re-

sursseista ja kyvykkyyksistä. Sen lisäksi heillä oli alkeellinen käsitys siitä, mitä heidän ideoidensa 

toteuttaminen käytännössä vaatisi. Käsitykset resursseista ja kyvykkyyksistä perustuivat siihen, 

kuinka yrittäjät luottivat omiin kykyihinsä sekä siihen, mitä yrittäjät tiesivät sosiaalisten ja ammatil-

listen verkostojensa sekä instituutioiden kautta olevan heille saatavilla. Osalla yrittäjistä oli esimer-

kiksi taustalla jo olemassa liikeideaan liittyvää liiketoimintaa, jonka tarjoamat resurssit ja kyvykkyy-

det näkyivät hyvin positiivisina heidän toteutettavuuskäsityksissään. Toiset yrittäjät puolestaan tiesi-

vät aluksi sosiaalisten ja ammatillisten verkostojensa tarjoavana tarvittavia resursseja ja kyvykkyyk-

siä.  Käsitykset toteuttamisen vaatimuksista perustuivat puolestaan heidän aiempien kokemustensa, 

havaintojensa ja tietojensa muodostamiin mielikuviin, joihin vaikuttivat esimerkiksi aiemmat työ- ja 

yrittäjyyskokemukset. 
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Käsitykset toivottavuudesta muuttuivat, kun yrittäjät keskustelivat ideoistaan muiden henkilöiden 

kanssa, rakensivat ja kokeilivat ideoidensa ratkaisuluonnoksia sekä keräsivät markkinoilta saatavilla 

olevaa informaatiota. Toisin sanoen käytännön toiminta ideoiden suhteen syvensi ja täsmensi heidän 

käsitystään toteutettavuudesta samalla, kun alkuideat kehittyivät kohti liiketoimintakonsepteja. Oras-

taville yrittäjille kertyi konkreettisten ideaan liittyvien kokemusten kautta toteutettavuusinformaa-

tiota, jonka avulla he oppivat, pystyvätkö he toteuttamaan ideoitansa. Esimerkiksi Ideoiden ja toteut-

tajien Matchmakerin tapauksessa Ruottiselta puuttui tarvittavaa ohjelmointiosaamista hänen liikeide-

ansa mukaisen tuotteen rakentamiseksi. Paikallisen yrittäjyyttä edistävän yhteisön jäsen kuitenkin 

yhdisti hänet henkilöön, joka oli pohtinut samanlaista ideaa ja tunsi saatavilla olevan ohjelmointi-

osaajan. Kun molemmat näistä uusista henkilöistä tiimiytyivät Ruottisen kanssa heidän käymiensä 

keskustelujen johdosta, Ruottisen käsitys hänen ideansa toteutettavuudesta muuttui täysin, ja tiimi 

ryhtyi rakentamaan ratkaisuluonnosta ideasta sekä tekemään liiketoiminnallisia suunnitelmia. 

 

Yrittäjyysprosessin alussa kyse oli käsityksistä, jotka olivat kuvitteellisia niin kauan, kunnes yrittäjät 

käytännössä kokivat resurssiensa ja kyvykkyyksiensä riittävyyden. Käytännön kokemukset joko vah-

vistivat tai muuttivat siihenastisia käsityksiä. Osassa tapauksista yrittäjille selvisi etenkin konkreet-

tisten fyysisten kokeilujen myötä yllätyksellisesti, kuinka paljon suuremmat heidän ideoidensa toteu-

tumisen vaatimukset käytännössä olivat kuin mitä he olivat kuvitelleet. Toisille yrittäjille saatavilla 

olevat resurssit ja kyvykkyydet tulivat yllätyksenä. Toisin sanoen he olivat olleet vain osittain tietoi-

sia liikeideoiden toteuttamisen vaatimuksista tai saatavilla olevista resursseista ja kyvykkyyksistä en-

nen kuin he toimiessaan liikeideoidensa parissa oppivat niiden olemassaolosta. Seuraavassa sitaatissa 

kuvataan tämän ilmiön seurausta yhden tapauksen toteutettavuuskäsitykselle. 

 
(…) elämäntilanteet alkoivat muuttua ja tavallaan sellainen realiteetti iskeä, että ’enhän minä 
voi tehdä [tätä]. Minullahan on toinenkin työ, että enhän minä voi tehdä tätä joka ilta’. 

–Markus Klöf - Anonyymi sosiaalinen media 

 
Seuraavan sitaatin esimerkissä toteutettavuuskäsitys oli puolestaan myönteinen vielä senkin jälkeen, 

kun orastavista yrittäjistä koostunut tiimi oppi liikeideansa toteuttamisen vaatimukset sekä heidän 

omien resurssiensa ja kyvykkyyksiensä riittävyyden. 

 
”(…) tiesimme, kuinka paljon työtä se vaatii ja oli se tietty ajallinen määrä, minkä halusimme 
antaa sille viikossa. Lisäsi oli hyvä, että löytyi juuri lähipiirin kavereista sellaiset tyypit, joilla 
oli innostusta ja tarvittavaa osaamista. Oli myös pääomaa, jota pystyi sitomaan yritykseen. 

– Yhtiökumppani 2 - Vertaismajoituspalveluyhtiö Y 
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Kertomuksissa prosessien alussa merkittävimpänä yksittäisenä toteutettavuustekijänä korostui osaa-

minen, ja kuinka se vastaisi idean toteuttamisen vaatimuksia. Tiimin rakentuminen oli puolestaan 

merkittävin keino parantaa liikeidean tai -toimintakonseptin toteutettavuutta. Muodostuneiden tii-

mien kohdalla tiimin koostumus sekä selkeän tiimiä eteenpäin työntävän vetovastuuhenkilön esiin 

nouseminen olivat merkittäviä toteutettavuustekijöitä. Tapausten edetessä ajan riittävyydestä tuli 

kriittisin toteutettavuustekijä, joka vaikutti yrittäjien ja heidän tiimiläistensä sitoutumiskykyyn. Osa 

yrittäjistä kertoikin suoraan, kuinka elämäntilanne joko mahdollisti tai rajoitti sitoutumiskykyä, kuten 

aiemmasta sitaatista havaitaan. 

 

 
 

Yrittäjien käsitykset liiketoimintamahdollisuuksista muodostuivat, kun vaiheittainen oppimisprosessi 

yhteenkietoutui keskeisten tekijöiden kanssa. Yrittäjien toimintaympäristöt ja sosiaaliset kontekstit 

tuottivat informaatiota, joka ruokki yrittäjien oppimisprosessia. Oppimisprosessi muunsi informaa-

tion vaiheittain ideoiksi, liikeideoiksi ja liiketoimintakonsepteiksi sekä käsityksiksi niiden toivotta-

vuudesta ja toteutettavuudesta. Kun kehittyvään konseptiin yhdistyi käsitys sen toivottavuudesta ja 

toteutettavuudesta, syntyi alkeellinen käsitys liiketoimintamahdollisuudesta. Tämä käsitys täsmentyi 

ja muuttui oppimisprosessin edetessä, kun tiedon määrä lisääntyi vähentäen käsityksiin liittyvää epä-

varmuutta. Sen seurauksena käsitys liiketoiminnallisesta mahdollisuudesta kirkastui. Tämä prosessi 

on havainnollistettu kuviossa 10. 

 

Vaiheittainen oppimisprosessi on kuvattu spiraalina, joka käynnistyy ongelmaan tarttumisesta. Niin 

kauan kuin spiraali pääsee laajentumaan, uuden liiketoiminnan syntyprosessi edistyy. Se voi johtaa 

päätökseen kehkeytyvän liiketoimintamahdollisuuden hyödyntämisestä. Spiraalin laajentumista sää-

televät toimintaympäristön ja sosiaalisen kontekstin informoivat oppimissyklit, jotka kasvattavat tie-

don määrää. Tiedon pohjalta alkuidea voi muotoutua ja jalostua kohti liiketoimintakonseptia. Tiedon 

ja sen lähteiden määrän kasvun vuoksi spiraali on laajentuva. Samalla tiedon määrän lisääntyessä 

myös käsitykset kehittyvän konseptin toivottavuudesta ja toteutettavuudesta muotoutuvat ja jalostu-

vat. 
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Käsitys toivottavuudesta ohjaa spiraalin etenemistä ja käsitys toteutettavuudesta puolestaan rajoittaa 

spiraalin kasvua. Spiraali voi siis pysähtyä epäsuotuisista toivottavuuskäsityksistä, tai ”kuristua” epä-

suotuisista toteutettavuuskäsityksistä. Tällöin käsitys liiketoimintamahdollisuudesta on sillä hetkellä 

negatiivinen, eli liiketoimintamahdollisuus ei ole orastavalle yrittäjälle henkilökohtaisesti houkutte-

leva. Liiketoimintamahdollisuus voi puolestaan olla henkilökohtaisesti houkutteleva niin kauan kuin 

toivottavuus- ja toteutettavuuskäsitykset ovat suotuisat.  

Kuvio 10. Alkusysäyksestä liiketoimintakonseptiin - liiketoimintamahdollisuus-
käsityksen kehkeytyminen. 
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5 JOHTOPÄÄTÖKSET 
 

 

 
 

Tässä tutkimuksessa on kuvattu ja analysoitu, miten käsitys liiketoimintamahdollisuudesta kehkey-

tyy. Uuden liiketoiminnan syntymiseen johtavan yrittäjyysprosessin varhaiset vaiheet ovat verrattain 

vähän tutkittu osa-alue uuden liiketoiminnan syntymisessä (esim. Vogel, 2017). Tutkimustehtävän 

toteuttamiseksi tutkimuksessa tarkasteltiin yrittäjyysprosessin, yrittäjäoppimisen sekä toimintaympä-

ristön ja sosiaalisen kontekstin vaikutusten kirjallisuutta. Tämä tutkimus kytkeytyy ymmärrykseen 

kyseisen osa-alueen tapahtumista ja niiden vaikutuksista uuden liiketoiminnan syntymisessä. Teo-

reettisen viitekehyksessä yhdistettiin Vogelin (2017) malli, Kolbin (1984) kokeiluoppimisen teoria ja 

siihen pohjautuva yrittäjämäisen ideointiprosessin vaihemalli (Gemmell ym., 2012) sekä tutkimusta 

toimintaympäristön ja sosiaalisen kontekstin vaikutuksista (esim. Dimov, 2007; Gemmell ym., 2012; 

Pentland, 2014). Tutkimuksen empiria koostui yrittäjien ja asiantuntijoiden näkemyksistä ja koke-

muksista yrittäjyysprosessin alkuvaiheista sekä sen keskeisistä tekijöistä. Tässä luvussa esitetään tu-

loksiin ja tutkimuskirjallisuuteen perustuvia johtopäätöksiä, kuvataan niiden tieteellistä ja käytännön 

merkitystä sekä esitellään jatkotutkimusehdotuksia. 

 

Käsitys liiketoimintamahdollisuudesta vaikuttaisi kehkeytyvän liikeideasta tai liiketoimintakonsep-

tista sekä niihin liitettävien toivottavuus- ja toteutettavuuskäsitysten yhteisvaikutuksesta. Käsitys lii-

ketoimintamahdollisuudesta voi kehkeytyä vaiheittaisessa kokeiluoppimisen syklejä mukailevassa 

oppimisprosessissa, joka on sidoksissa toimintaympäristöön ja sosiaaliseen kontekstiin. Tässä oppi-

misprosessissa orastavat yrittäjät voivat muuntaa kokemuksiin perustuvaa informaatiota kohti tietoa 

ongelmista, niiden ratkaisuista eli liikeideoista ja näiden liiketoiminnallistamisesta eli liiketoiminta-

konsepteista. Samalla oppimisprosessi vaikuttaisi muuntavan orastavien yrittäjien kokemuksiin pe-

rustuvaa informaatiota käsityksiksi liikeideoiden ja -toimintakonseptien toivottavuudesta ja toteutet-

tavuudesta. Liiketoimintamahdollisuuskäsitys vaikuttaisi kehkeytyvän oppimisprosessissa niin kauan 

kuin toimintaympäristön ja sosiaalisen kontekstin vaikutuksille alttiit toivottavuus- ja toteutettavuus-

käsitykset tukevat orastavan yrittäjän tai tiimin toimien jatkamista uuden liiketoiminnan hankkeiden 

parissa. Nämä johtopäätökset käsitellään seuraavaksi tarkemmin. 
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Johtopäätös 1: Käsitys liiketoimintamahdollisuudesta vaikuttaisi kehkeytyvän liikeideasta tai 

liiketoimintakonseptista sekä niihin liitettävien toivottavuus- ja toteutettavuuskäsitysten yhteis-

vaikutuksesta. 

 

Tutkimuksen aineistossa orastavien yrittäjien käsitykset mahdollisesta uudesta liiketoiminnasta voi-

daan havaita liikeideoina ja liiketoimintakonsepteina. Orastavat yrittäjät perustelivat toimintaansa 

niiden edistämiseksi tai edistämisestä luopumiseksi toivottavuus- ja toteutettavuuskäsityksiä kuvaa-

vin ilmaisuin. Yhtäältä havainto vastaa tutkimuskirjallisuuden nykykäsityksiä liiketoimintamahdol-

lisuudesta. Dimovin (2007) mukaan liiketoimintamahdollisuuden voidaan katsoa olevan olemassa 

niin kauan kuin orastava yrittäjä näin uskoo, mikä voidaan havaita idean ja toiminnan aikaansaamasta 

edistymisestä kohti uutta liiketoimintaa; Vogelin (2017) mukaan liiketoimintamahdollisuus perustuu 

liiketoimintakonseptin hyödyntämisen toivottavuuden ja toteutettavuuden arvioinnille, missä yrittä-

jien uskomuksilla siitä mitä tulevaisuudessa voidaan saavuttaa, on keskeinen rooli (McMullen & 

Shepherd, 2006; Sarasvathy ym., 2010). Myös Kruegerin (1993), McMullenin ja Shepherdin (2006) 

sekä Scheafin ja kumppanien (2019) mukaan toivottavuus- ja toteutettavuus ovat arviointikriteerejä 

ajan, vaivan ja muiden resurssien investoimiselle tietyn mahdollisuuden tavoittelemiseksi. Toisaalta 

Scheaf ja kumppanit (2019) nostivat myös hyötyarvion ja menetysarvion kahdeksi keskeiseksi arvi-

ointikriteeriksi. Tämän tutkimuksen tapauksissa nämä arviointikriteerit näkyivät kuitenkin orastavien 

yrittäjien toivottavuus- ja toteutettavuuskäsityksissä, eikä niitä siksi nostettu erikseen esiin. 

 

Johtopäätös 2: Käsitys liiketoimintamahdollisuudesta voi kehkeytyä vaiheittaisessa kokeiluop-

pimisen syklejä mukailevassa oppimisprosessissa, joka on sidoksissa toimintaympäristöön ja 

sosiaaliseen kontekstiin. 

 

Tämä tutkimus kytkeytyy myös aiemmassa tutkimuksessa muodostuneeseen ymmärrykseen yrittäjä-

oppimisesta (Wang & Chugh, 2014; Aldrich & Yang, 2012; Nogueira, 2019). Tässä tutkimuksessa 

liikeideat ja liiketoimintakonseptit sekä toivottavuus- ja toteutettavuuskäsitykset muotoutuivat ja ke-

hittyivät kokeiluoppimista (Kolb, 1984) mukailevissa sykleissä. Toimintaympäristö ja sosiaalinen 

konteksti (Dimov, 2007) olivat oppimiselle keskeisiä informaationlähteitä. Kokeiluoppimisen syklien 

muodostamaa kokonaisuutta voidaan kuvata tämän tutkimuksen tulosten mukaisesti vaiheittaisena 

oppimisprosessina, yrittäjyysprosessin varhaisina vaiheina (Vogel, 2017) sekä yrittäjämäisenä ide-

ointiprosessina (Gemmell ym., 2012). Nämä erilaiset mallinnustavat vaikuttaisivat kuvaavan liike-

toimintamahdollisuuskäsitysten kehkeytymistä eri näkökulmista. Kokeiluoppimisen sykleillä voi-

daan kuvata, miten kokemusten sisältämä informaatio muuntuu tiedoksi, joka voi kumuloituessaan 
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kehkeytyä käsitykseksi liiketoimintamahdollisuudesta. Gemmell ja kumppanit (2012) kuvaavat täl-

laista ilmiötä yrittäjämäisen ideoinnin prosessissaan kokeiluoppimisen ja luovuuden (Wallas, 1926) 

sykleillä. Vastaavasti Dimov (2007) luonnehtii ilmiötä luovaan oppimiseen ja ideoiden asteittaiseen 

jalostumiseen perustuvana mahdollisuuden kehittymisenä. Samoja piirteitä sisältää myös Hillsin ja 

kumppanien (1999) luonnehdinta mahdollisuuksien tunnistamisesta, joka perustuu klassisen luovuu-

den teorian (Csikszentmihalyi, 1996) mukaiselle ongelmanratkaisuprosessille. 

 

Johtopäätös 3: Oppimisprosessissa orastavat yrittäjät voivat muuntaa kokemuksiin perustuvaa 

informaatiota kohti tietoa ongelmista, niiden ratkaisuista eli liikeideoista ja näiden liiketoimin-

nallistamisesta eli liiketoimintakonsepteista. 

 

Vaikka ideoiden osuutta liiketoimintamahdollisuuksien muodostumisessa ei tutkimuksissa tyypilli-

sesti käsitellä, tai ideaa ja mahdollisuutta pidetään yhdessä hetkessä muodostuvina oivalluksina, osa 

tutkijoista on selvittänyt ideoiden ja liiketoimintamahdollisuuksien välistä yhteyttä (Vogel, 2017; Di-

mov, 2007). Tässä tutkimuksessa havaittiin, että vaiheittaisen oppimisprosessin myötä orastavien 

yrittäjien tiedon määrä sekä heidän alkuideoidensa liiketoiminnalliset ulottuvuudet lisääntyivät. Voi-

taisiin sanoa, että orastavien yrittäjien alkuideat muotoutuivat ja jalostuivat kohti uuden liiketoimin-

nan syntymistä. Vaiheittainen oppimisprosessi käynnistyi ongelman oppimisesta, jonka myötä oras-

tavat yrittäjät käsitteellistivät kohtaamansa ongelmat alustavasti. Käsitteellistetyt ongelmat saattoivat 

olla asiakasongelmia tai henkilökohtaisia ongelmia. Ongelmasta oppiminen kuitenkin vaikuttaisi 

vasta alkaneen tässä vaiheessa ja jatkuneen vielä seuraavissa vaiheissa. Gemmell ja kumppanit (2012) 

nimittävät tällaista vaihetta ongelmaan tarttumiseksi. Vogel (2017) puolestaan kuvaa yrittäjyyspro-

sessin käynnistävän alkusysäyksenä, joka voi perustua markkinavetoon, resurssityöntöön tai haluun 

ryhtyä yrittäjäksi tai näiden yhdistelmiin. Kukin näistä alkusysäystekijöistä voidaan käsittää ratkot-

tavaksi ongelmaksi. Seuraavassa vaiheessa alkoi ongelman ratkaisemista oppiminen, minkä myötä 

muodostui alkuideamainen ratkaisuhypoteesi tai liikeidea, johon saattoi sisältyä käsitys arvonluon-

nista tietylle kohderyhmälle. Osassa tapauksista alkuidea oli ratkaisuhypoteesi potentiaalisen yrittä-

jän henkilökohtaiseen ongelmaan. Gemmellin ja kumppanien (2012) mukaan kyseessä on ongelman 

reflektiivisestä havainnoinnista muodostuva hautomisvaihe, jonka lopuksi voi syntyä alkuideamainen 

ratkaisuhypoteesi, jota arvioidaan alustavasti. Vogel (2017) nimittää vaihetta liikeideointivaiheeksi, 

jossa voi erilaisia polkuja pitkin syntyä alkuideamainen liikeidea. 

 

Liikeideoiden synnyttyä orastavat yrittäjät alkoivat oppia ratkaisujen liiketoiminnallistamisesta teh-

dessään aktiivisia kokeiluja, joissa syntyneitä kokemuksia he tulkitsivat ja käsitteellistivät 
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liikeideoiden kehittämistä ja edistämistä. He esimerkiksi keskustelivat konseptitasolla liikeideoistaan 

ja niiden toteuttamisesta sosiaalisissa piireissä ja keräsivät palautetta. Osa orastavista yrittäjistä ra-

kensi liikeideoistaan ratkaisuluonnoksia, kuten soveltuvuusselvityksiä ja prototyyppejä, joita he tes-

tasivat konkreettisesti potentiaalisten asiakkaiden ja tuttaviensa parissa ja keräsivät palautetta. Osassa 

tapauksia liikeideoiden ympärille alkoi myös rakentua tiimi, jota voidaan myös pitää ratkaisuluon-

noksena liikeidean toteuttamisesta ja hyödyntämisestä. Tiimiin sisältyvä liiketoiminnallinen potenti-

aali selvisi tiimin sisäisissä keskusteluissa sekä ratkaisuluonnosten kokeilu- ja kehitystilanteissa. Lii-

ketoiminnallistamisesta oppimiseen sisältyi ratkaisuhypoteesien jalostuminen aktiivisissa kokeiluissa 

sekä arvonluonnin keinojen, kuten tarvittavien kompetenssien ja resurssien konseptointi sekä han-

kinta esimerkiksi tiimiä rakentamalla. Toisin sanoen liiketoimintakonsepti kehkeytyi ongelmaa, sen 

ratkaisua sekä niiden liiketoiminnallista hyödyntämistä koskevien käsityksien kehittymisen yhteis-

vaikutuksesta. Gemmellin ja kumppanien (2012) mukaan henkilöt tai tiimit validoivat ja jalostavat 

ratkaisuhypoteesejaan aktiivisissa kokeiluissa ja niitä seuraavissa oppimissykleissä. Siispä he nimit-

tävät tätä vaiheitta aktiiviseksi kokeilemiseksi. Vogel (2017) puolestaan kuvaa tätä vaihetta liiketoi-

mintamahdollisuuden kehittymiseksi ja arvioinniksi. Sen aikana orastavat yrittäjät kehittävät liikeide-

oistaan liiketoimintakonsepteja, joiden hyödyntämisen toivottavuuden ja toteutettavuuden arvioimi-

nen voi johtaa liiketoimintamahdollisuuteen. Myös Vogelin (2017) mukaan tämä vaihe perustuu ite-

ratiiviseen oppimisprosessiin. 

 

Johtopäätös 4: Oppimisprosessi vaikuttaisi muuntavan orastavien yrittäjien kokemuksiin pe-

rustuvaa informaatiota käsityksiksi liikeideoiden ja -toimintakonseptien toivottavuudesta ja to-

teutettavuudesta. 

 

Orastavat yrittäjät kuvasivat jo hyvin varhain yrittäjyysprosessin alkuvaiheissa toivottavuuteen ja to-

teutettavuuteen liittyviä käsityksiään, jotka jalostuivat, kun niitä arvioitiin vaiheittaisen oppimispro-

sessin edistyessä. Useimmissa yrittäjyysprosessin määritelmissä liiketoimintamahdollisuuksia pide-

tään kuitenkin yksittäisinä oivalluksina, jotka ovat seurausta liiketoimintamahdollisuuden havaitse-

misesta ja arvioinnista (Dimov, 2007). Tämän tutkimuksen teoreettisessa viitekehyksessäkin käytetty 

malli yrittäjyysprosessin varhaisista vaiheista (Vogel, 2017) kuvaa liiketoimintamahdollisuutta ar-

viona, joka tehdään liiketoimintakonseptin toivottavuudesta ja toteutettavuudesta. Toiset tutkijat pi-

tävät toivottavuus- ja toteutettavuuskäsityksiä liiketoimintamahdollisuuksien arviointikriteereinä, 

joita voidaan tarkastella useaan kertaan (Scheaf ym., 2019). Tässä tutkimuksessa potentiaalisilla yrit-

täjillä oli jo liikeideointivaiheessa esikäsitys siitä, miksi liikeidean taustalla oleva ongelma olisi toi-

vottavaa ratkaista. Samaten orastavilla yrittäjillä oli liikeidean synnyttyä esikäsitys siitä, miksi 
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liikeideoiden sisältämät ratkaisut olisivat toivottavia toteuttaa ja miten ne voitaisiin toteuttaa. Käsi-

tyksiin liittyi kuitenkin vaihtelevissa määrin epävarmuutta, jota orastavat yrittäjät vähensivät aktiivi-

sissa kokeiluissa. Niiden myötä käsitykset toivottavuudesta ja toteutettavuudesta vahvistuivat tai 

muuttuivat. Aktiivisissa kokeiluissa syntyneen tiedon myötä myös käsityksiin liittyvä epävarmuus 

hälveni, mikä näkyi sitoutumisena liikeidean edistämiseen ja jatkotoimina. 

 

Johtopäätös 5: Liiketoimintamahdollisuuskäsitys vaikuttaisi kehkeytyvän oppimisprosessissa 

niin kauan kuin toimintaympäristön ja sosiaalisen kontekstin vaikutuksille alttiit toivottavuus- 

ja toteutettavuuskäsitykset tukevat orastavan yrittäjän tai tiimin toimien jatkamista uuden lii-

ketoiminnan hankkeiden parissa. 

 

Orastavat yrittäjät vaikuttavat toimivan liikeideoidensa edistämiseksi niin kauan kuin he itse käsittä-

vät liikeideansa toivottavaksi eikä toteutettavuudelle tule ylitsepääsemätöntä estettä. Lopulta orasta-

vat yrittäjät saattavat tehdä muodollisia päätöksiä liiketoimintamahdollisuuden hyödyntämisestä, tai 

luopua asteittain toimistaan liikeideoidensa suhteen. Toimintaympäristö ja sosiaalinen konteksti näyt-

täisivät välittävän liiketoimintamahdollisuuskäsitysten kehkeytymiseen vaikuttavaa informaatiota 

läpi yrittäjyysprosessin alkuvaiheiden. Informaatio puolestaan voi vaikuttaa yrittäjien oppimisen 

kautta käsityksiin toivottavuudesta ja toteutettavuudesta. Käsitys toivottavuudesta voi motivoida ja 

sitouttaa yrittäjiä liikeideoiden edistämiseen. Käsitys toteutettavauudesta puolestaan voi saada yrittä-

jät joko ottamaan seuraavat askeleet liikeideoiden edistämisessä tai luopumaan ideoistaan. Vogel 

(2017) huomioi mallissaan ulkoisten tekijöiden vaikutukset yrittäjyysprosessiin, muttei yksilöi näitä 

vaikutuksia. Gemmell ja kollegat (2012) ovat puolestaan kuvanneet kattavasti, kuinka yrittäjien sosi-

aaliset piirit voivat vaikuttaa liikeideoiden syntymiseen ja kehittymiseen. Dimov (2007) on puoles-

taan ehdottanut, että toimintaympäristö ja sosiaalinen konteksti vaikuttavat liikeideointiin ja ideoiden 

muotoutumiseen. Toimintaympäristö vaikuttaa ideoiden havainnointi- ja tulkitsemisprosesseihin. So-

siaalinen konteksti puolestaan vaikuttaa ideoiden tulkitsemis- ja integrointiprosesseihin. (Dimov, 

2007.) 

 

Tapauksista oli havaittavissa kriittisiä tekijöitä, joiden toteutuessa orastavien yrittäjien toiminta muut-

tui merkittävästi. Osa yrittäjistä kuvasi suoraan, kuinka jokin tietty tekijä sai aikaan tarvittavan sy-

käyksen, jotta jokin tärkeä asia tapahtuisi. Tällainen tietty tekijä näyttäisi olleen asia, joka vaikutti 

myönteisesti liikeideoiden tai liiketoimintakonseptien toteutettavuuskäsityksiin. Seurauksia saattoi-

vat olla esimerkiksi ratkaisuluonnoksen tai tiimin rakentaminen ja liiketoimintamahdollisuuden to-

teaminen sekä yrittäjyysprosessin eteneminen. Vaikuttaisi siis, että tällaiset jatkosysäykset voivat 
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estää yrittäjyysprosessia keskeytymästä tai auttaa prosessia etenemään. Tutkijan tietojen mukaan tut-

kimuskirjallisuudessa ei ole mainintaa jatkosysäyksien kaltaisesta ilmiöstä. Sen sijaan yrittäjyyspro-

sessin käynnistäviä alkusysäyksiä on tutkittu (esim. Vogel, 2017). Kuitenkin siinä missä alkusysäyk-

set näyttäisivät perustuneen kohdatuille ongelmille, jatkosysäykset vaikuttaisivat perustuvan yrittä-

jyysprosessissa kohdattujen ongelmien ratkaisuille. Kun jokin keskeinen orastavien yrittäjien koh-

taama ongelma ratkeaa, saattaa jokin keskeinen liiketoimintamahdollisuuden arviointikriteeri täyttyä 

(Scheaf ym., 2019). Tämä näyttäisi aikaansaavan jatkosysäyksen yrittäjien toiminnassa, tai johtavan 

jopa seuraavaan yrittäjyysprosessin vaiheeseen. 

 

Siispä tämä tutkimus tukee Dimovin (2007) määritelmää liiketoimintamahdollisuudesta ja ehdottaa 

lisäksi, että liiketoimintamahdollisuuksien arviointi (Scheaf ym., 2019) voi olla alituinen osa yrittä-

jyysprosessin varhaisia vaiheita. Oppimisprosessin myötä arviointi voi perustua kasvavaan tietomää-

rään. Lisäksi tämä tutkimus tukee myös käsitystä toivottavuus- ja toteutettavuuskäsitysten keskeisyy-

destä liiketoimintamahdollisuuksien havaitsemisessa (Krueger 1993; McMullen & Shepherd 2006; 

Scheaf ym., 2019). Yhtäältä liiketoimintamahdollisuuden arviointi ei välttämättä edellytä Vogelin 

(2017) määrittelemän liiketoimintakonseptin olemassaoloa. Toisaalta liiketoimintakonseptin pohjalta 

voitaneen muodostaa valistuneempi käsitys liiketoimintamahdollisuudesta kuin liikeidean pohjalta. 

 

 
 

Tässä tutkimuksessa kuvattiin ja analysoitiin, miten käsitys liiketoimintamahdollisuudesta kehkey-

tyy. Tätä käsitystä pidetään puolestaan kriittisenä uuden liiketoiminnan syntymisessä. Siispä tämän 

tutkimuksen tuloksia voidaan mahdollisesti hyödyntää käytännössä uuden liiketoiminnan syntymi-

seen ja sisältöön vaikuttamisessa. Keskeisiä vaikutustekijöitä voivat olla toivottavuus- ja toteutetta-

vuusinformaatio, toimintaympäristöt ja sosiaaliset kontekstit sekä oppimismetodit. Näihin tekijöihin 

vaikuttamalla voi olla useita käytännön sovelluksia.  

 

Liiketoimintamahdollisuuskäsitysten muodostumista voidaan edesauttaa toivottavuus- ja toteutetta-

vuusinformaation välityksellä. Yksilöt voivat kannustaa orastavia yrittäjiä edistämään liikeideoitansa 

ja auttaa vastaan tulevien ongelmien ratkomisessa. Yrittäjyysyhteisöt voivat tarjota yrittäjyysproses-

sin alkuvaiheita tukevan toimintaympäristön ja sosiaalisen kontekstin. Julkinen sektori voi vaikuttaa 

etenkin toteutettavuuskäsitysten muodostumisessa tarjoamalla resursseja liiketoimintamahdollisuuk-

sien kehitystyölle ja ratkaisuja yrittäjyysprosessissa ilmeneville ongelmille. 
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Liiketoimintamahdollisuuskäsitysten sisältöön voidaan vaikuttaa tarjoamalla tarkoituksenmukaista 

informaatiota yrittäjyysprosessin eri vaiheissa. Yrittäjyysprosesseja voidaan saada käynnistymään, 

mikäli tarjolla on potentiaalisia yrittäjiä kiinnostavia, innostavia tai merkittäviä ongelmia ratkotta-

vaksi. Ongelmiin suhtautumiseen voitaneen vaikuttaa sillä, millaisten ongelmien ratkomista pidetään 

toivottavana. Uusien liikeideoiden syntymistä voidaan edesauttaa, mikäli ongelmien ratkaisemiseksi 

tarjotaan informatiivisia toimintaympäristöjä ja ongelmien ratkomisesta kiinnostuneita keskustelu-

kumppaneja. Yrittäjyydestä kiinnostuneille voitaisiin esimerkiksi tarjota ohjattuja aivoriihituokioita. 

Liiketoimintamahdollisuuksien kehitysvaiheessa yrittäjät voivat tarvita opastusta ja ratkaisuja ide-

oidensa liiketoiminnallisten ulottuvuuksien ymmärtämiseksi ja kehittämiseksi. Lean Startup -meto-

diikan (Blank & Dorf, 2012) opettaminen. Keskeistä voi olla luoda oppimista ja liikeideoiden kehit-

tämistä tukevia ratkaisuja, kuten hautomoita ja kiihdyttämöitä alkuideoiden ja liiketoimintamahdol-

lisuuksien välisen kuilun ylittämiseen. Liiketoimintamahdollisuuksia arvioidessaan orastavat yrittäjät 

voivat hyötyä tulkitsemisavusta havainnoillensa. Sosiaaliset verkostot, yrittäjyys- ja harrasteyhteisöt 

sekä työyhteisöt voivat olla keskeisiä yrittäjyysprosessia tukevia ympäristöjä. 

 

Yrittäjyysprosessin alkuvaiheissa, etenkin liiketoimintamahdollisuuden kehitysvaiheessa, yrittäjät 

kohtaavat todennäköisesti ideoidensa liiketoiminnallisiin ulottuvuuksiin liittyviä ongelmia. Yrittäjille 

voi muodostua ongelmaksi esimerkiksi ajan, osaamisen tai muun resurssin riittäminen tai ideoiden 

kehittämiskeinojen puute. Tällöin käsitys toteutettavuudesta voi muuttua negatiiviseksi ja saada oras-

tavat yrittäjät jopa luopumaan ideoistaan. Etenkin tällaisissa tilanteissa orastavien yrittäjien voisi olla 

hyvä olla tietoisia tarjolla olevasta avusta ja ratkaisukeinoista ongelmien ylittämiseksi. Seurauksena 

voisi olla jatkosysäys yrittäjyysprosessille. 

 

Potentiaalisten ja orastavien yrittäjien voisi olla hyvä tiedostaa tässä tutkimuksessa muodostunut kä-

sitys yrittäjyysprosessin varhaisista vaiheista sekä sen keskeisistä tekijöistä. Se mahdollistaisi etenkin 

keskeisten tekijöiden vaikutusten arvioinnin tapauskohtaisesti. Orastava yrittäjä voi esimerkiksi poh-

tia, onko hänen toivottavuus- ja toteutettavuuskäsitystensä taustalla riittävästi informaatiota, jotta hä-

nen kannattaa luottaa käsillä olevan liiketoimintamahdollisuuden henkilökohtaiseen houkuttelevuu-

teen. Lisäksi orastavat yrittäjät voisivat tulla tietoisiksi omien oppimistyyliensä (Kolb, 1985) vaiku-

tuksista heidän liiketoimintahankkeisiinsa vaikuttavan tiedon muodostumiselle, mikä voisi kannustaa 

heitä kehittämään oppimistyylejään. 
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Liiketoimintamahdollisuuskäsityksen kehkeytymistä tarkasteltiin tässä tutkimuksessa kuvaamalla ja 

analysoimalla tapahtumia, orastavien yrittäjien toimija ja valittuja tekijöitä yrittäjyysprosessin var-

haisissa vaiheissa. Niin liiketoimintamahdollisuuskäsitysten ja yrittäjyysprossin alkuvaiheiden kuin 

uuden liiketoiminnankin synnyn ymmärtämiseksi löytyi useita jatkotutkimusmahdollisuuksia. Tule-

vat tutkimukset voivat hyödyntää yhä laajempaa aineistoa tai pitkittäistutkimusta sekä tämän tutki-

muksen löydöksiä luodakseen yhä paremman kuvan liiketoimintamahdollisuuskäsitysten kehkeyty-

misestä. Laajempi aineisto voi auttaa havaitsemaan sellaisia tekijöitä ja niiden vaikutuksia, joita tässä 

tutkimuksessa ei havaittu. Pitkittäistutkimuksilla voidaan puolestaan seurata yrittäjyysprosessin al-

kuvaiheita sekä liiketoimintamahdollisuuskäsitysten kehittymistä reaaliajassa, mikä antanee retro-

spektiiviä lähestymistapaa todenmukaisemman kuvan. Reaaliaikaisissa pitkittäistutkimuksissa voi-

daan esimerkiksi saada selville tapahtumia ja tekijöitä, jotka jäävät retrospektiivissä aineistonke-

ruussa haastateltavien muistiharhojen takia epäselviksi tai kokonaan aineiston ulkopuolelle (kts. Vo-

gel, 2017). Pitkittäistutkimuksilla voidaan myös pyytää tutkittavia arvioimaan toivottavuus- ja toteu-

tettavuuskäsitysten muodostumista ja muuttumista yrittäjyysprosessin eri vaiheissa, tiettyjen tapah-

tumien jälkeen tai tietyin väliajoin. 

 

Tässä tutkimuksessa yrittäjyysprosessin varhaisia vaiheita ei käsitelty syväluotaavasti. Jatkotutkimus 

voi keskittyä yksittäisten vaiheiden vaikutusten tarkempaan kuvaamiseen ja analysointiin liiketoi-

mintamahdollisuuskäsitysten ja yrittäjyysprosessin kannalta. Esimerkiksi voidaan tutkia, miten eri 

tyyppiset alkusysäykset sekä alkusysäysten olosuhteet vaikuttavat liiketoimintamahdollisuuskäsityk-

siin. Myös oppimiseen liiketoimintamahdollisuuksien kehitysvaiheessa voidaan perehtyä tarkemmin. 

Koska tämä tutkimus analysoi ja kuvasi liiketoimintamahdollisuuskäsityksen kehkeytymistä eikä itse 

yrittäjyysprosessia, jatkotutkimuksissa voitaisiin hyödyntää Vogelin (2017) viitekehystä yrittäjyys-

prosessin vaiheiden tarkempaan käsittelyyn. Strategiatutkimuksessa näitä vaiheita voidaan tutkia suo-

riutumiskyvyn näkökulmasta, tai selvittää vaiheissa suoriutumisen vaikutuksia prosessin myöhem-

mille vaiheille ja syntyneiden liiketoimintojen menestykselle. 

 

Tätä tutkimusta ei suunniteltu kuvaamaan tai analysoimaan, mitä ideat sisälsivät kussakin kehitys-

vaiheessa ja miten sisältö kehittyi. Jatkossa ideoiden sisältöjen ja kehittymisen tutkiminen voi osoit-

tautua mielenkiintoiseksi ja arvokkaaksi kohteeksi kartutta ymmärrystä siitä, miksi, miten ja millaista 

sisältöä muotoutuu ja jalostuu yrittäjyysprosessin varhaisissa vaiheissa. Tutkituissa tapauksissa ha-

vaittiin tiimiytymistä, joka vaikutti käsityksiin toivottavuudesta ja toteutettavuudesta. orastavien 
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yrittäjien keskustelukumppaneista havaittiin. Yrittäjien keskustelukumppaneiden muodostamat ver-

kostot, joista tiimit lähtivät muodostumaan, voivat olla häilyviä organisaatiota ja ensimuotoja uusien 

organisaatioiden kehkeytymisessä (ks. Katz & Gartner, 1988). 

 

Tutkimuksen myötä tutkijan oma kokemus ja kiinnostus yrittäjyyttä kohtaan on saanut vahvistusta ja 

arvokasta taustatukea kasvaneesta akateemisesta ymmärryksestä. Tutkija toivoo tutkimustulostensa 

ja johtopäätöstensä auttavan yrittäjyysprosessin alkuvaiheissa painivia orastavia yrittäjiä sekä yrittä-

jyyden edistämiseksi työtä tekeviä tahoja. Lisäksi tutkija uskoo, että jatkotutkimusehdotukset tarjoa-

vat mielenkiintoisia ja potentiaalisesti merkittäviä lähtökohtia tulevalle tutkimukselle. Tämän tutki-

muksen toteuttamisen myötä on helppo yhtyä Dimovin (2007, 725) toteamukseen, että yrittäjyyden 

tutkimus vie kohti ymmärrystä ”yhdestä ihmisten pyrkimysten jännittävimmistä puolista - ’tulevai-

suuden’ synnystä ja luomisesta”. Käsityksiä liiketoiminamahdollisuuksista voisi verrata palamisre-

aktioon: idea on palava aine, käsitys toivottavuudesta lämpötila ja toteutettavuus on happi. Näin al-

kuidean kipinä voi oikeissa olosuhteissa roihahtaa liekkeihin kohti uutta liiketoimintaa. 
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Liitteet 
 

Liite 1. Haastattelurunko 
 

Yrittäjille: 

Haastattelun teemana yrittäjyysprosessin varhaiset vaiheet ja liikeidean kehkeytyminen 

- mistä [liikeidea] lähti liikkeelle 
- keitä henkilöitä siihen liittyi 
- keskeisimmät tapahtumat (tapahtumakulku) 
- olosuhteet 
- miksi ja milloin päätit(te) toteuttaa liikeidean 

 

Asiantuntijoille: 

Haastattelun teemoina havainnot, ymmärrys ja näkemykset liittyen: 

- liiketoiminnan ideointitilanteisiin 
- liikeideoiden edistämisen edellytyksiin 
- liikeideoiden toteuttamispäätöksiin 
- mahdollisiin sudenkuoppiin liikeideoiden edistämisessä 
- esimerkkitapauksiin 
- muihin keskeisiin asioihin  

 


