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MYYNTI, INNOVAATIOT JA INNOVATIIVISUUS
OSANA YRITTAJYYTTA

- Yrittdjyysvalmennuksen kehittaminen

Tassa opinnaytetydssa tutkitaan myyntid, innovaatioita ja innovatiivisuutta osana yrittajyytta. Tut-
kimuksen tavoitteena oli selvittda, kuinka yrittdjyysvalmennuksen alumnit kokevat innovaatiot ja
myyntitaidot osana yrittajyytta, millainen valmennus auttaa kehittdmé&an myyntitaitoja seka inno-
vatiivisuutta ja millaiset muut taidot ja ominaisuudet ovat tarkeita yrittgjille. Tutkimuksen avulla
pyritéan kehittdmaan yrittajyysvalmennusta Pirkanmaan alueella.

Teoriaosassa kasitellaan yrittdjyyden lahtokohtia, sekd myyntid ja innovaatioita ja innovatiivi-
suutta osana yrittajyytta. Yrittajyyden lahtokohdissa kaydaan lapi yrittajyytta aina yrittéjaksi lahte-
misen tekijoistd menestyneeseen yrittdjadn. Myynnin ja innovaatioiden osalta kerrotaan niiden
merkityksesta yrittajalle, pohditaan myynnin mielikuvaa ja innovaatioiden seké& innovatiivisuuden
nykytilaa Suomessa.

Empiirinen osa on toteutettu laadullisena tutkimuksena analysoimalla sekund&aariaineistona yh-
deksén Tampereen ammattikorkeakoulusta valmistuneen alumnin haastattelua. Haastattelut on
litteroitu, jonka jalkeen ne on teemoiteltu ja tarkeimmaét teemat on avattu.

Tutkimuksessa selvisi, ettd myynti koetaan erittéin tarkeé&na, mutta siihen liitetty mielikuva on silti
negatiivinen. Tutkimuksen perusteella myynnin valmennuksessa tulisikin keskittya ensisijaisesti
myynnin mielikuvan muuttamiseen ja motivoimiseen. Myynnin valmennuksen osalta myods kay-
tanndlle annettiin suuri arvo, mutta pakotus erilaisiin myyntiprojekteihin koettiin kielteisena.

Yrittdjan edellytyksissé esiin nousivat myynnin liséksi sosiaaliset taidot sek&a rohkeus, toisaalta
innovatiivisuutta tai luovuutta ei teorian vastaisesti tuotu esille lainkaan. Innovaatioihin ja innova-
tiilvisuuteen suhtauduttiinkin ristiriitaisesti ja ne ymmarrettiin yksiléin& hyvin eri tavoin. Innovaati-
oiden valmennuksessa korostui positiivisena ihmisten erilaisuus, joten alojen valista innovaatio-
toimintaa tulisi painottaa ja innovoinnin tarkoitus tehda selvaksi.
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SALES, INNOVATIONS AND INNOVATIVENESS
AS A PART OF ENTREPRENEURSHIP

- developing entrepreneurial training

The purpose of this thesis was to examine how innovations and sales skills are experienced as a
part of entrepreneurship, what kind of training supports the development of sales skills and inno-
vativeness as well as what kind of other skills and qualities are essential to an entrepreneur. The
research aims to develop entrepreneurial training in the area of Pirkanmaa.

The first theory section explores the starting points of entrepreneurship by examining the factors,
motivations and characteristics of an entrepreneur. The second part in turn discusses the nature
of sales, innovations and innovativeness as a part of entrepreneurship and further examines their
meaning and importance to entrepreneurs.

The empirical part entails the secondary data that includes nine theme-based interviews of alumni
who have graduated from Tampere University of Applied Sciences and have a degree programme
of entrepreneurship. The interviews were transcribed and analyzed by using qualitative content
analysis.

The findings bring forward how sales were perceived as highly significant, yet, selling was simul-
taneously experienced as uncomfortable and negative. The findings therefore suggest the focus
of the sales training to be on turning the negativity to positivity. Moreover, the respondents em-
phasized the role of practical learning when learning about sales, yet, if forced to take part in sales
projects or sales days the motivation of the participants was hindered.

Concerning the entrepreneur’s qualities, social skills and courage were highlighted but on the
other hand, innovativeness was not which differs from the theory. Innovations and innovativeness
were further experience in diverse ways by the individuals. However, one view was common: the
more different people, the better results while innovating. Cooperation among different degree
programmes and fields thus lies in the core of training innovations and innovativeness.
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JOHDANTO

"Yrittdjyydella saadaan Suomen talous nousuun” — teema on toistunut eri asiayhteyk-
sissa, kuten mielipidekirjoituksissa, mediassa ja haastatteluissa yhd uudestaan ja uu-
destaan. Yrittajyys esiintyy vahvana teemana opinnoissa jo ala-asteelta lahtien ja siihen
kannustetaan Suomessa esimerkiksi erilaisin apurahoin ja verokevennyksin. Yrittajyy-
teen liittyy moniulotteinen skaala erilaisia osaamisia ja osa-alueita. Kaksi erittain tarkeaa
ja korostunutta osa-aluetta yrittdjan menestymisen kannalta ovat myyntitaidot sek& inno-

vatiivisuus.

Myyntitaidot ovat elinehto yrittajalle, silla ilman myyntia ei yritys voi pysya kauaa pinnalla.
Myyjan rooli on jatkuvan murroksen alla ja myyja voidaan nahda yha etenevissa maarin
asiantuntijan roolissa, jonka tehtava on auttaa asiakasta ja tuntea yrityksen tuotteet lapi-
kotaisin ja tuoda ostamisen hyodyt esiin asiakkaalle. Yrittdja onkin oman yrityksensa

suurin asiantuntija ja myyja, jonka esimerkkida mahdolliset muut alaiset noudattavat.

Yrittdjyys ja innovaatiot kulkevat monesti kési kddessé ja sana innovaatio esiintyy lahes
poikkeuksetta samassa asiayhteydessa yrittajyyden kanssa. Yrittdjan innovatiivisuuteen
rohkaistaan erilaisissa tavoilla, kuten esimerkiksi Tekesin myodntamalla innovaatiosete-
lilla, jolla pyritaan tukemaan pk-yritysten innovaatiotoiminnan aloittamista (Tekes 2017.).
Yrittdjyyden innovatiivisuuteen liittyy monesti myds erilaisia kokeiluja ja se vaatii yritta-
jalta rohkeutta lahted kohti uutta ja tuntematonta. Uusimman teknologiabarometrin mu-
kaan Suomen innovaatiotoiminta on kuitenkin laskussa. Tuotteiden jatkokehitykseen pa-
nostetaan, uusiin avauksiin ei. Samalla tutkimus- ja kehitystydhdn panostetaan entista

vahemman. (TEK, Teknologiabarometri 2017.)

Myynnisté ja innovaatioista puhutaan paljon, mutta millaisia merkityksia yrittajyys tiimi-
johtamisen koulutusohjelmasta valmistuneet alumnit ja yrittdjat itse antavat myynnille
seka innovaatioille ja miten naitd taitoja pystyttaisiin parhaiten valmentamaan? Siihen

tama opinnaytetyo pyrkii vastaamaan.

Tama opinnaytetyo toteutetaan Tampereen ammattikorkeakoulun Y-kampuksen toimek-
siantona. Aiheena ovat innovaatiot ja myyntityd osana yrittajyytta. Tavoitteena on selvit-
taa, kuinka Tampereen ammattikorkeakoulun yrittdjyys ja tiimijohtaminen- tutkinnosta

valmistuneet alumnit kokevat innovaatiot ja myynnin osana yrittajyytta ja millaisia merki-



tyksia niilla on heille, ja kuinka naita taitoja voitaisiin parhaiten tukea ja valmentaa. Tu-
losten avulla pyritdéédn saamaan parempi kuva siita, kuinka alumnit ndkevéat innovaatiot ja
myynnin osana yrittajyytta. Lisaksi kehityskohteiden selvittamisella pyritaan kehittamaan

yrittdjyysvalmennusta Pirkanmaalla.

Tutkimuksessa kaytetddn sekundaariaineistona yhdekséé teemahaastattelua, joissa on
haastateltu Tampereen ammattikorkeakoulusta Proakatemiasta yrittéjyys ja tiimijohta-
misen koulutusohjelmasta valmistuneita opiskelijoita. Kyseessa on laadullinen, eli kvali-
tatiivinen tutkimus. Haastateltavista seitseman toimi haastattelujen aikana yrittdjina ja
kaksi oli kiinnostunut toimimaan yrittdjana mahdollisesti tulevaisuudessa. Haastattelut
on kerétty osana Tampereen ammattikorkeakoulun KINO-hanketta.

Tutkimuksen teoriaosuudessa kasitellaan yrittajyyden l&htokohtia ja myyntitydn seka
innovaatioiden merkitysta yrittajalle. Koska empiriaosuudessa analysoidaan valmista
aineistoa, tullaan opinnaytetydssa tekeméaéan haastattelujen tiedonkeruun menetelméan

liittyva arvio/kuvaus jossa varmistetaan aineiston reliabiliteetti seka validiteetti.



2 YRITTAJYYDEN LAHTOKOHDAT

2.1 Yrittajyyden mééaritelma

Yrittdjyys voidaan maaritella lukuisin eri tavoin ja eri nakokulmista katsottuna, eika sille
ole yhta ainoaa oikeaa maaritelmaa. Monesti helpoin lahestymistapa yrittdjyyteen on
maaritella sen tarkoittavan uusien organisaatioiden, erityisesti liketoiminnallisten yritys-
ten, perustamista ja johtamista. Kéasitteella tarkoitetaan siis ammatillisen yritystoiminnan
harjoittamista, joka tunnetaan paremmin nimella ulkoinen yrittajyys. (Yrittajyyskasvatuk-

sen virtuaalinen oppimisymparisto YVI, 2017.)

Yrittajyyteen liittyy kuitenkin monia muitakin eri ulottuvuuksia. Kaiken perustana yritta-
jyydessa voidaan ndhda omaehtoinen yrittdjyys, jolla viitataan henkilon yrittdjamaiseen
asennoitumiseen koko elaméé kohtaan. Omaehtoinen yrittajyys liittyy yksilon kayttayty-
miseen, asenteisiin ja tapaan toimia ja se korostaa halua ja mahdollisuutta vaikuttaa
omaan tulevaisuuteen seka vastuullisuutta omasta elamasta ja toiminnasta. Yrittajyys
voidaan ndhda myos esimerkiksi sisdisena yrittajyytend, eli tapana toimia ja ajatella yrit-
tajamaisesti toisen palveluksessa. (Yrittdjyyskasvatuksen virtuaalinen oppimisymparistt
YVI, 2017.) Tassa opinnaytetydssa yrittajyytta tarkastellaan kuitenkin paaosin ulkoisen

yrittajyyden kannalta, joissakin kohdin myds omaehtoisen yrittdjyyden kautta.

2.2 Yrittdjyys Suomessa

Monipuolinen yritystoiminta on toimivan hyvinvointiyhteiskunnan perusta; ilman yrittdjia
ei olisi saatavilla tuotteita ja palveluita, joita jokapaivaisessa elamassamme tarvitsemme,
ihmisi& ei tyollistyisi, eika infrastruktuuri kehittyisi. Yrityksien toiminnasta ovat riippuvaisia
kaikki, mutta vastavuoroisesti myos yritykset tarvitsevat kansalaisia ja heidan osaamis-
taan esimerkiksi tyontekijoiden muodossa. Yritykset ovat siis riippuvaisia kansan hyvin-
voinnista ja kansa on vastavuoroisesti riippuvainen yritysten hyvinvoinnista. (Viitala &
Jylh& 2013, Luku 1.)

Vuonna 2015 Suomessa oli 360 051 yritysta jotka tyéllistivat noin 1,4 miljoona henkil6a
(Tilastokeskus, yritysten rakenne- ja tilinpaatdstilasto 2015). Valtaosa, eli yli 90 prosent-

tia Suomen yrityksista on mikroyrityksia, eli yrityksia, joissa tydskentelee alle 10 henkil6a



(Yrittajat, yritystilastot suomeksi 2015). Suomen yrittdjyys perustuukin siis vahvasti pie-
niin yrityksiin, jotka toimivat paikallisilla markkinoilla.

Kauan on puhuttu myo6s start up-yritysten merkityksesta Suomelle. Valtioneuvoston sel-
vitys- ja tutkimustoimikunnan julkaiseman raportin (2016) mukaan nopeaan kasvuun ja
kansainvalisyyteen tahtaavia pienid yrityksia, eli start up-yrityksi&, perustetaan Suo-
messa 4000-5000 yrityksen vuosivauhdilla. Start uppien voidaan nahda parantavan tyol-
lisyytta, sekd tuovan Suomeen uusia kaivattuja pAdomasijoittajia. Start up-myonteisyys
onkin ollut 2010-luvulla vahvaa ja esimerkiksi suomalaiset Rovio ja Supercell ovat olleet
hyvin pinnalla. Start up-yritysten perustaminen ei ole kuitenkaan yllattéden kiihtynyt, vaan
se on ollut varsin vakaata, vaikka toisaalta kasvuhakuisuus ja innovaatiotoimintaan pa-
nostaminen ovat olleet nousussa. (Valtioneuvoston selvitys- ja tutkimustoiminta, Startup-

yritysten kasvun ajurit ja pullonkaulat 2016.)

Positiivisten yritysesimerkkien valossa ei siis ole ihme, etta yrittajyys ndhdéaan Suomessa
paaosin myonteisesti. Yrittdmisen edellytyksi&d maakohtaisesti mittaavan GEDI-indeksin
(Global Entrepreneurship and developement index) mukaan Suomi sijoittuu talla hetkella
120 maan joukossa yhdenneksitoista. Indeksin mukaan erityisesti positiivisessa valossa
nahdaan start up-yrittdjien motivoituminen mahdollisuuksista, verkostoituminen, start up-
taidot seka kulttuurin tuki. Positiivinen suhtautuminen ja asenteet luovatkin vahvaa poh-

jaa yrittajyydelle. (The global entrepreneurship and development institute 2016.)

Myds Elinkeinoelaméan valtuuskunnan vuonna 2005 julkaiseman arvopankin mukaan
suomalaiset ndkevat valtaosan yrittdjista vastuullisina ja tyotelidgina. Suurin osa suoma-
laisista on ollut sitd mielta, ettd Suomen talous tarvitsisi kipeasti uusia pienyrittdjia ja etta
suomalaisia tulisi kannustaa uusien yritysten perustamiseen jo tyollisyyssyista. Vaikka
yrittdjyydelle ja sen tydllistaville vaikutuksille on néytetty jo vuonna 2005 vihreda valoa,
ovat monet nahneet jo silloin yrittdjyyden negatiivisina puolina kuitenkin suuren taloudel-
lisen riskin, seka ylipitkat tydpaivat ilman lomia. Noin puolet vastaajista ei myoskaan ole
kokenut yrittajyytta henkilokohtaisesti houkuttavana vaihtoehtona. (Elinkeinoelaman val-
tuuskunta EVA 2017.)

Tasta johtuen merkittdva ongelma Suomen yrittdjyydelle on suurien ikaluokkien ja nykyi-
sen yrittgjapolven ikdantyminen. Useita tuhansia tyopaikkoja ja huomattava maara osaa-
mista on uhkana kadota, mikali yrityksille ei lI0ydeta jatkajia (Jylha & Viitala 2013, luku
2). Jotta yritystoiminta pysyy pinnalla ja kasvaa, on erityisesti nuorten innostaminen yrit-

tajyyteen ensiarvoisen tarkeaa.
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2.3 Yrittajaksi lahtemisen tekijat

Yrittajaksi lahteminen on yleensa pitk& prosessi, johon vaikuttavat useat eri tekijat. Yksi
tapa tarkastella yrittjéksi lahtemisen eri tekijoitd on jaotella ne kolmeen eri luokkaan:
Yleiset taustatekijat, henkilttekijat seka tilannetekijat (kuvio 1). (Huuskonen 1992, 52.)

Yleiset taustatekijat:

» Tyokokemus

* Aikaisempi yrittdjakokemus
* Perhetausta

* Roolimallit

Henkil6tekijat: Tilannetekijat (henkilon
. Persoonallisuus objektiivinen todellisuus):

* Elaman hallinta « Tyétilanne ja muu ymparisto (push & pull)
* Riskisuuntautuneisuus * Sosiaalinen marginaalisuus

* Suoriutumistarve * Yksittaiset tapahtumat

* Riippumattomuuden- ja vallanhalu * Ympariston yrittajamyonteisyys

* Arvot, asenteet ja uskomukset

Kuvio 1. Yrittajaksi lahtemisen tekijat (mukaillen Huuskonen 1992)

Yleiset taustatekijat:

Yleisiin taustatekijoihin kuuluvat henkilén sosiaalinen tausta ja aikaisemmat kokemukset.
Nailla on vaikutusta esimerkiksi henkilon persoonallisuuteen ja tapaan nahda maailma.
Tutkimusten mukaan eritoten nama tekijat ovat osoittautuneet kaikkein keskeisimmiksi
yrittajyyteen lahtiessa. Yleisia taustatekijoita ovat esimerkiksi tyokokemus, perhetausta,
roolimallit (esim. lahisukulaisen yrittdjyys) ja aikaisempi yrittdjakokemus. (Huuskonen
1992, 52.)

Henkilotekijat:

Henkilotekijoilla viitataan erilaisiin persoonallisuusulottuvuuksiin. Persoonallisuuden eri
ulottuvuuksilla on vaikutusta muun muassa siihen, minkélaisia sopeutumismenettelyja

yksilo kayttda joutuessaan paattdmaan tydurastaan. Lisdksi yrittdjan persoonallisuus
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saattaa vaikuttaa suunnitteluun ja siihen, millainen mahdollisesti perustettavan yrityksen
iimiasusta tulee. Henkil6tekijoita persoonallisuuden lisdksi ovat muun muassa arvot ja

asenteet seka henkilokohtaiset ominaisuudet. (Huuskonen 1992, 57.)
Tilannetekijat:

Tilannetekijdilla, eli objektiivisella todellisuudella tarkoitetaan sita ymparistda, jossa yrit-
tajyytta miettiva henkil6 toimii ja elad. Talla tarkoitetaan siis esimerkiksi henkilon tyolli-
syystilannetta ja ympariston yrittdjamyonteisyytta. Tilannetekijat voidaan jakaa negatiivi-
siin (push) tekijoihin, seka positiivisiin (pull) tekijoihin, joita kasitellaan tarkemmin seu-

raavassa motivaatio- luvussa. (Huuskonen 1992, 70,79.)

2.3.1 Motivaatio

Yksi oleellisesti yrittajaksi lahtemiseen, yrittajyyteen ja yrittdjana onnistumiseen liittyva
tekija on motivaatio. Erityisesti motivaatiota tarvitaan yrittdjien alkutaipaleella, kun paivat
ovat pitkié ja kassavirtaa ei valttamatta ole lainkaan. Heikolla motivaatiolla ei siis kannata
lahted liikenteeseen.

Yleinen jaottelu motivaatiossa on jaotella se ulkoiseen ja sisdiseen motivaatioon. Ulkoi-
nen motivaatio voidaan nahda tekemisend, joka tahtaa jonkin ulkoisen paddmaaran saa-
vuttamiseen, mutta tekeminen itsessdan tuntuu pakottavalta. Ulkoisessa motivaatiossa
ihminen voidaan n&hd& passiivisena olentona, jonka liikkeelle saamiseksi tarvitaan ul-
koisia tekijoitd, kuten esimerkiksi irtisanominen tai suuri palkka. Siséainen motivaatio on
puolestaan ulkoisen motivaation vastakohta. lhminen, jolla on sisaistd motivaatiota, ha-
keutuu tekem&a&n hanta kiinnostavia ja innostavia asioita rippumatta tekemisen ulkoi-
sesta palkkiosta. Ulkoinen motivaatio voidaan nahda henkisesti kuluttavana, siind missa

sisdinen motivaatio ei kuormita henkil6d samalla tavalla. (Martela & Jarenko 2014, 14.)

Yrittajyyteen liittyvd motivaatio voidaan jakaa tyonto- ja vetotekijoihin (push and pull fac-
tors) (kuvio 2). Tyontotekijoilla (push factors, vrt. ulkoinen motivaatio) tarkoitetaan nega-
tiivisia tekijoita, jotka ajavat yrittajyyteen, osittain jopa pakon edessa. Tallaisia ovat muun
muassa tyottomyys tai sen uhka, tydpaikan viihtyvyys, tai esimerkiksi sopimattomuus
alaiseksi. Kyseisia tekijoita pyritaan siis valttelemaan ja karttamaan yrittajaksi lahtemalla.
Vastaavasti vetotekijat (pull factors, vrt. sisdinen motivaatio) nahdaan positiivisina teki-

j6ind, jotka houkuttelevat yrittdjyyteen ja ovat toivottuja asioita, joita ei ilman yrittdjyytta



12

voi saavuttaa. Vetotekijoita voivat olla esimerkiksi itsendinen téiden tekeminen ja hou-
kutteleva liiketoiminnan mahdollisuus. (Hytti 2017; Huuskonen 1992, 80.)

Yrittdjyyteen ajavat Yrittdjyyteen vetavat
tekijat (push) tekijat (pull)

* Tyottomyys tai sen - Itsenaisyys
uhka *Riippumattomuus
*Viihtymattomyys +\oiton tavoittelu
nykyisessa tydssa

*Etenemismahdolli- Henkilo
suuksien puute
*Sosiaalinen
marginaalisuus tai
huono
sopeutuminen
alaiseksi

Kuvio 2. Yrittajyyden tyonto ja vetotekijat (mukaillen Hytti 2017; Huuskonen 1992)

Lehden, Ropen ja Pyykon (2007) toteuttamassa "Menestysyrittdjyys”-tutkimuksessa yrit-

tajien motiivifaktoreiksi nousivat puolestaan kuusi tekijaa (kuvio 3).

Itsendisyys:

Oman elaman kontrolli,
omaehtoisuus,
vastuussa oleminen,
itsemaaraaminen

Parjaaminen: Aikaansaaminen:
Tavoitteellisuus, Ty6hon uppoutuminen,
kilpailullisuus, parhaansa tekeminen,
aikaansaavuus, odotus haastavuus

Hyvan tekeminen:

Arvoja intohimolla, Rahantekokone:
merkityksellisyyden Asenne yrittdjyyteen ja
kokemus, jatkuvuus, talouteen, raha
muiden auttaminen

Oman arvon tunne:
Yrittajyys osana
identiteettia, kunnia,
ylpeys, muiden palaute

Kuvio 3. Yrittajyyden motiivifaktorit (mukaillen Lehti, Rope & Pyykkoé 2007)

Kaikki Lehden, Ropen & Pyykon (2007) tutkimuksessa esille tulleet motiivitekijat voidaan
luokitella aiempaa jaottelua kayttden vetotekijoiksi. Kyseisessa tutkimuksessa merkit-
tava seikka on myds se, etta niin sanotusti yrittajaksi passiivisesti paatyneiden sisalta-
pain kumpuava motivaatio (siséinen motivaatio, pull factor) ei nayttanyt olevan samalla
tasolla kuin niiden yrittdjien, jotka olivat aktiivisesti itse hakeutuneet yrittgjiksi. Tutkimuk-
sen mukaan itse yrittdjyyteen hakeutuneet parjaavat yrittajyydessa hiukan paremmin
kuin yrittdjaksi ajautuneet. (Lehti ym. 2007, 193.)
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2.3.2 Yrittdjan ominaisuudet ja taidot

Yrittdjana toimimiseen liittyy laaja skaala erilaisia osaamisia, ominaisuuksia ja taitoja.
Taydellista yrittajaprofiilia ei kuitenkaan ole olemassa, vaan mukaan mahtuu loputto-
masti erilaisia yhdistelmia, joilla yrittdja voi menestya ja onnistua. Toiset ominaisuudet ja
taidot esiintyvat yrittdjyyden yhteydessa kuitenkin useammin kuin toiset. Allan Gibbin
(2002) mukaan yrittdjyydessa useimmiten esille tulevia ja suosituimpia ominaisuuksia,
taitoja ja piirteita voi luokitella esimerkiksi kayttaytymiseen, ominaisuuksiin ja taitoihin
(kuvio 4).

Ominaisuudet: Taidot:
*Saavuttamisen tarve *Neuvottelu

Kayttaytyminen:

*Mahdollisuuksien
|0ytaminen

*Mahdollisuuksiin
tarttuminen

*Asioiden korjaaminen

*Verkostojen tehokas
yhteentuominen

+ Aloitteiden tekeminen

*ltsevarmuus *Suostuttelu
*[tsendisyys *Myynti
*Luovuus *Projektinhallinta
«Paattavaisyys *Ajanhallinta
*Korkea *Strategiointi
kontrollikasitys «Luova

T *Sitoutuneisuus ongelmanratkaisu

*Riskinottokyky
epavarmuuden ja
arvostelun alla

*Ahkeruus

*Sinnikkyys
tavoitteiden
saavuttamiseksi

*Strateginen ajattelu

Kuvio 4. Yrittajan kayttaytyminen, ominaisuudet ja taidot (mukaillen Gibb 2002)

Kayttaytymiseen voi ja tulee kiinnittda huomiota ja se on osittain henkilén itsensé saa-
deltavissa. Ominaisuudet puolestaan kuuluvat persoonallisuuteen, mutta ovat alttiita ym-
pariston vaikutuksille. Taidot ovat kaikki opeteltavissa. Vaikka Gibbin (2002) mukaan lis-
tauksesta (kuvio 4) saattaa olla erimielisyyksi&, tekijat voivat olla osittain paallekkaisia ja
osa tekijoista saattaa puuttua, voidaan listaus argumentoida kuitenkin kirjallisuuden ja
muiden tutkimusten perusteella. (Gibb 2002, 254.)

Pyykkd (2011) nostaa esille my6s erilaisia ominaisuuksia, joita yrittgjalle tulisi olla ja jotka
korreloivat hyvin Gibbin (2012) esittdmien kanssa (kuvio 5).
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Suoriutuminen tai kunnianhimo

Riskin ottaminen

Innovatiivinen ajattelu

Kontrolli ja itsenaisyys

Kontrollikasitys

(Tehtavaspesifi) itseluottamus

Sitoutuneisuus

Kuvio 5. Yrittdjan ominaisuudet (mukaillen Pyykkéo 2011)

Yrittagjan kayttaytymisten, ominaisuuksien ja taitojen pohjalta muodostuu henkilén yritta-
jaidentiteetin perusta. Outi Hagg (2011) on tutkinut vaitdskirjassaan yrittajaidentiteettia
ja tullut siihen lopputulokseen, etta identiteetti muodostuu arvoista ja asenteista, tempe-
ramentista, persoonallisesta tyylistd, omasta henkilohistoriasta, ammattihistoriasta, ihan-
teista, unelmista, ammatillisesta kunnianhimosta ynna muista. Lisdksi naihin tekijéihin
sekoittuvat Haggin mukaan yrittdjakompetenssit ja ne yhdessa muodostavat pohjan yrit-
tajaidentiteetille.(Hagg 2011.)

2.4 Menestynyt yrittaja

Menestys voidaan maadritella monella eri tavalla. Tassa opinnaytetysséd menestysta tar-
kastellaan yrittdjien kannalta ja menestyvalla yrityksella tarkoitetaan yritysta, joka on kan-
nattava, omavarainen ja maksuvalmis. Hyvallak&aéan liikeidealla varustettu yritys ei voi

nimittéain menestya, mikali talous ei ole vankalla pohjalla.

Menestys ei synny sattumalta, vaan sen eteen on tehtava toita. Menestykseen kuuluu
vahvasti esimerkiksi oman alan osaaminen (Lehti ym. 2007, 203). Kuitenkin vain osaan
yrittdjyysosaamisen osatekijoista voi vaikuttaa itse, kun taas osan kehittaminen voi olla
vaikeaa tai lahes mahdotonta. Esimerkiksi mydtasyntyisiin ominaisuuksiin kuten kykyihin

ja "lahjakkuuteen” seka persoonatasoon (persoonallisuus, arvot, motiivit) voi olla vaikeaa
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tai jopa mahdotonta vaikuttaa, silla ne ovat annettuja tekijoita, jotka eivat ndy paallepain
ja jotka ovat luonteeltaan pysyvid. Toisaalta yrittdjyyteen liittyy esimerkiksi tieto- taito ja
kokemustaso, joihin voidaan vaikuttaa melko helposti ja jotka karttuvat vaajaamatta ajan
kuluessa (Pyykko 2011, 60-63). Loppupeleissd menestys on useamman asian summa,
jonka perustana ovat edellytystekijat ja erottavat tekijat, jotka yhdessa muodostavat me-
nestysyrittdjan tuloskentat (kuvio 6).

Edellytystekijat Erottavat tekijat:

*Osaamistaidot *Sosiaalinen
e Yrittajamieli luonteenlaatu

*Taloudellinen *Yrittajapiirteet
ajattelumaailma *Kyky saada idea
toimimaan

Menestysyrittajan
tuloskentat

Kuvio 6. Menestysyrittdjan tuloskentat (mukaillen Lehti ym. 2007)

Kuviosta voidaan nahda, etta tietyt kriittiset tekijat liittyvat yrittdjan menestymiseen. Edel-
lytystekijat toimivat lahtokohtana yrittdjyydelle. Osaamistaidot eli substanssiosaaminen
omasta alasta on valttamattomyys yrittgjalle, esimerkiksi ompelijayrittaja ilman ompelu-
taitoja ei ole valttamatta kovin pitkalle kannattavaa. Tietotaitoa omasta alasta taytyy siis
olla. Liséksi yrittajamieli eli asenteellinen halu toimia yrittajana on tarkeaa, jotta yrittajatyo
tuntuu omalta. Vuorostaan taloudellinen ajattelumaailma, jossa ajatuksena on, etta
kaikki yrityksessa tapahtuva mittautuu rahassa. Jos ajatteluperusta ei ole rahassa, on
yritystoiminnassa onnistumisessa kyse enemmankin tuurista kuin yrityksen keskeisen
peruspilarin rakentamisesta. (Lehti ym. 2007, 203-205.)

Erottavat tekijat nimensa mukaisesti erottavat superyrittdjat perusyrittajista. Sosiaalinen
luonteenlaatu liittyy ihmisten kanssa parjaadmiseen, joka nayttaytyy esimerkiksi tydyhtei-
sOssa toimimisessa seké kaupan tekemisessa. Yrittajapiirteita ei tarvitse olla jokaisella
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taysmaaraisend, mutta tieto siitd mitka piirteet ovat hyodyllisia, on tarkeda, jotta omat
heikommat piirteet saa lievennettya ja hyvat piirteet hyddynnettya voimavarana yrityksen
pyorittdAmisessa. Viimeisena kyky saada idea toimimaan, joka tarkoittaa etté ideoinnin
liséksi taytyy olla aikaansaava ja jaksava, jotta esimerkiksi oman yritysideansa saa to-
teutettua. (Lehti ym. 2007, 204-205.)
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3 MYYNTITYO, INNOVAATIOT JA INNOVATIIVISUUS
OSANA YRITTAJYYTTA

3.1 Myyntity0 ja yrittajyys

"Kaikki muu voi odottaa paitsi markkinointi ja myynti” toteaa Janne Jaaskelainen aloitta-
van yrittdjan neljannessa saanndssa kirjassaan "Ala yrita! Tata et tiennyt yrittimisests”
(Jaaskeldinen 2015, 13). Samoilla linjoilla on llona Pitkdsen, Petri Parviaisen ja Pekka
Toytérin (2014) tutkimus, joka toteaa, etta start up-yrittdjien myyntitaidot ovat ratkaisevia
erityisesti yrityksen alkuvaiheessa. Ensimmainen merkittava kauppa vaikuttaa tutkimuk-
sen mukaan huomattavasti myynnin kehitykseen jatkossa. Pitkdnen, Parviainen ja Toy-
tari toteavatkin, etta yrityksen perustajien markkinointi- tai kehitysosaamisella ei voida
korvata puuttuvia myyntikykyja. Tutkimuksen kohteena oli 113 eri alan start up-yritysta,

seka niiden ensimmainen merkittava kauppa. (Pitkanen, Parviainen, Toytari 2014.)

Myynnin onnistuminen on elinehto yrittgjalle ja sen tekemista ei voi yrittdjana valttaa.
llIman asiakkaita ei ole myéskaén tuloja, ja yritys ei ole kannattava. Erityisesti yksinyrit-
tajalla myynnin merkitys korostuu. Pyykkd (2011) jakaa yksinyrittdjan roolin neljaéan
osaan: sijoittajarooli, johtajarooli, tekijarooli seka myyjarooli. Vaikka yrittaja ajattelisi ul-
koistaa varsinaisen myyntityon jollekin muulle, tulee huomioida, ettd aloittava yritys tar-
vitsee esimerkiksi uusia kontakteja, partnereita, prospekteja ja rutiinien hoitajia. Jotta
naihin saadaan luotua suhde, tarvitaan myyntitaitoja oman idean myymiseksi. Lisaksi
yrityksen johdon taytyisi esimerkilladn johtaa myyntity6ta ja nain ollen oltava myds hyva
siind. Tata tarkoittaa yrittajan myyijarooli. (Pyykkd 2011, 47,57.) Roolien suhde toisiinsa

voidaan kuvata suppilon avulla (kuvio 7).
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Myyjérooli (lupausten antaminen)

Tekijarooli (lupausten lunastaminen)

Johtajarooli (kaikkea pitda johtaa)

@ Ssijoittajarooli (jotain pitad jadda)

Kuvio 7. Yksinyrittdjan roolit (mukaillen Pyykko 2011)

Myyjaroolin suppilo (kuvio 7) kuvaa sita, miten useista mahdollisista asiakkaista karsiin-
tuu muutama maksava asiakas. Tekijaroolin suppilo esittda miten asiakkuudet kehittyvat:
kauppojen lukumé&ara seka koko kasvaa yksittaisilla asiakkailla. Ylospain osoittava nuoli
viittaa ponnisteluihin, joita on tehtava jatkuvasti, jotta uusia potentiaalisia asiakkaita saa-
taisiin myyntisuppiloon. Alaspain oleva nuoli tarkoittaa tuottamista ja toimittamista.
(Pyykko 2011, 45.)

3.1.1 Myynnin negatiivinen kuva

Kuten ylla todettu, on myyntity®d yrittdjalle erittdin tarkeaa. Silti siihen yhdistetdan yha
edelleen negatiivisia mielikuvia sekéa tuntemuksia. Yksi selittava tekija sille, miksi myynti
nahdaan yha edelleen kielteisena asiana, on se, ettd se yhdistetaan herkasti puhelin-
myyntiin. Puhelinmyynti mielletaén asiakkaan ndkotkulmasta helposti epamiellyttavaksi
ja myyjan toimesta puolestaan pelottavaksi. Vaikka puhelinmyynti mainitaankin usein
myynnin negatiivisesta kuvasta puhuttaessa, on kyseesséa kuitenkin laajempi ilmid. Ihmi-
set eivat yksinkertaisesti pida huonoista myyjista, ja puhelinmyyjat ovat niille vertaus-
kuva. (Hernberg 2013, 47,50.) Myyntiin yhdistetddn usein aggressiivinen tyrkyttdminen
eikd myyjan arvostus ole samalla tasolla ammatin vaatimustason kanssa (Rope 2003,
10.).

Huonon myyjan kokonaiskuva koostuu monesta eri seikasta, Hernberg (2013) on tutki-
mustensa tuloksena koostanut huonon myyjan ominaisuuksiksi erilaisia tekijoita (kuvio
8).
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Epéluotettava
+ Ei pida
lupauksiaan

Heikko viestittaja

» Kertoo saman

litanian kaikille . E_l_ kUl:ntttele "
- Ei esita hyotyja lian tuttavallinen

selkeasti . Y!i(_)ll_<ainen
« Ei kerro hintaa * Kirjoittaa

* Keskittyy tuotteen Sg[aeirli(rlfaan Aimen
ominaisuuksiin

Ylimielinen

Maanvaiva Itsekeskeinen

» Panostaa * Myy vain omista

* Tuputtaa tarpeistaan

« Soittelee liian * Ei osaa kartoittaa
usein Heikot tiedot ostajan tarpeita

* Ei tunne
myymaansa
tuotetta/palvelua
kunnolla

* Ei ole perehtynyt
asiakkaaseen

Kuvio 8. Huono myyja (mukaillen Hernberg 2013)

Yksinkertainen syy sille, miksi myyntitydn negatiivisuudesta kuulee niin paljon, on se,
ettd huono myyntityd jaa ihmisille paremmin mieleen kuin hyva. Kuten muissakin asi-
oissa, huonoista kokemuksista kerrotaan useammin kuin hyvista. Myyntitydssa inminen
joutuu laittamaan oman persoonansa peliin seka altistamaan itsenséa suorituspaineille ja
arvostelulle: myymiseen liittyy riski siitd, ettd muut mieltdvat huonoksi ja arsyttavaksi
myyjéksi. Ja koska naihin myyjiin suhtaudutaan vihaisesti ja jopa avoimen ivallisesti, ei
huonon myyjan leiman saaminen otsaansa tunnu pienelta asialta. (Hernberg 2013, 50-
51.) Ei ole siis ihme, etta aloittelevat yrittdjat saattavat kavahtaa myyntia ja sen teke-

mista.

3.1.2 Myyjan taidot ja ominaisuudet

Millaisia ominaisuuksia ja taitoja tulee sitten hyvalla myyjalla olla? Muun muassa Timo
Rope (2003) seka Tuija Rummukainen (2008) ovat kasitelleet asiaa, ja nostaneet esille
erilaisia tekijoita (kuvio 9).



Myyjan
asiaosaaminen

*Oman tuotteen
tuntemus

+Kilpailevien tuotteiden
tietaminen ja
tunteminen (oman
tuotteen
ominaisuuksien
suhteuttaminen
kilpaileviin)

*Markkinoiden
tietaminen ja
tunteminen

*Markkinoilla
tapahtuvan
tuotekehityksen
tunteminen

Ominaisuudet

* Asiansa osaava

* verbaalisesti sujuva

* Hyva kuuntelija

* Mukava henkilona

* Fiksu ja oivaltava

* Psykologisen silmén
omaava

* Tasmallinen

* Luotettava

* Rehellinen

* Olemukseltaan siisti

* Tuotteensa mukainen

* Positiivisen
elamanasenteen omaava

* Sosiaalisen luonteen
omaava

* Positiivisesti asiakasta
johdatteleva

Huippumyyjan
kahdeksan
tunnusmerkkia

*Asenne

* Ajankayton
hallinta/tavoitteellisuus

* Myyntiesittelytaidot

e Tuotetietous

*Ulkoinen olemus

*Uusasiakashankinta ja
lisamyynti

*Kyky tulla toimeen
erilaisten ihmisten
kanssa

» Kaupanpaatostaidot

* Persoonallinen

* Riittavan itsetietoinen
* Yleissivistynyt
*Looginen

* Ilhmissuhteita hoitava
* Palvelusuuntautunut

Kuvio 9. Hyva myyja (mukaillen Rope 2003; Rummukainen 2008)

Myyjan asiaosaamisessa oleellista on se, etta se on yleensa opittavissa (kuvio 9.). Myy-
jan ei siis kaytanndssa tarvitse tietda tuotteen kaikkia teknisia yksityiskohtia, vaan tar-
keda on, etté hallitsee asiakkaan seka tuotteen esittelyn kannalta merkittavat tiedot. Asi-
antuntijatasoinen osaaminen voi olla myds haitta, silla ostajan asemaan asettuminen voi
vaikeutua ja myyja saattaa puhua ammattitermeilla, joita asiakas ei valttamatta ymmarra.
(Rope 2003, 97-98.)

Hyvan myyjan ominaisuuksia on lukuisia, ja kenenk&an ei ole helppo tayttaa niita kaikkia,
siksi myOs hyvien myyjien rekrytointi ei ole helpoimmasta paasta. Ylla oleva lista ei ole
kaiken kattava, vaan koostaa yhteen asiakasndkokulmasta useimmiten esille nousevat
ominaisuudet. (Rope 2003, 101, 104.)

Rummukaisen (2008) mukaan huippumyyjan erottaa tavallisesta myyjasta kahdeksan
tunnuspiirretta (kuvio 9). Ominaisuudet ovat selvitetty kenttatutkimuksessa, ja ne ovat
sellaisia, jotka tulevat esille alasta tai alueesta riippumatta. Mikaan tekijoista ei yksindan
tee myyjasta huippua, joten mitd enemman tunnusmerkkeja myyjalla on hallussa, sen
parempi. Huomionarvoista on, ettd myds jokainen naista ominaisuuksista on kehitetta-
vissa. Lahes kenen tahansa on siis mahdollista kehittya huippumyyjéksi. (Rummukainen
2008, 11-12.)
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3.2 Innovaatiot, innovatiivisuus ja yrittajyys

3.2.1 Mika on innovaatio, mita tarkoittaa innovatiivisuus?

Yksinkertaisimmillaan innovaatio on keksintd, joka on kaupallistettu, eli se on saanut hy-
vaksynnan markkinoilla (Saarnio & Hamilo 2013, 17). Innovaatio voidaan nahda uuden
idean konkreettisena toteuttamisena kaytadnngssa, idean kayttéonottona ja soveltami-
sena organisaatiossa ja se voi koskea esimerkiksi prosessia, tuotetta, palvelua tai me-
todia (Lampikoski & Lampikoski 2008, 151). Innovaatio ei aina suinkaan ole teknologiaan
liittyvaa, vaan kyseessa voi olla esimerkiksi uusi hoitotapa tai opetusmenetelma (Jyvas-

kylan yliopisto 2010).

Reijo Siltala maarittelee vaitoskirjassaan (2010) innovatiivisuuden tarkoittavan luovuutta,
jossa on kayttoonottosaattamispyrkimys. Innovatiivisuus voidaan siis ndhda kykyna ja
haluna synnyttéaa ja kayttdonottaa innovaatioita. (Siltala 2010.) lIman luovuutta ei voi olla
innovatiivisuutta. Luovuuden ja innovatiivisuuden voidaankin ndhda kulkevan kasi ka-
dessa, mutta erityisen eron naiden valille tekee innovatiivisuuteen liittyva toteuttamis-
vaihe (kuvio 10).

Keksiminen (luovuus)

Uusi idea Keksintd Innovaatio

Innovaatioprosessi (innovatiivisuus)

Kuvio 10. Innovaatioprosessi (mukaillen Siltala 2010)

Pelkkaan keksimiseen ja sité kautta luovuuteen riittda idean kehittely keksinnoksi. Inno-
vaatioprosessiin ja innovatiivisuuteen kuuluu puolestaan keksinnén vieminen kaytantoon
asti seka kaupallistaminen, joka johtaa innovaation syntymiseen. Innovaatioiden kehitte-

lysta ja toiminnasta niiden kehittdamiseksi voidaan myo6s kayttéaa termia innovointi.
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3.2.2 Innovaatiot ja innovatiivisuus Suomessa tutkimusten valossa

Maailman talousfoorumin Global Competitiveness- indeksin mukaan Suomi on maail-
man kolmanneksi innovatiivisin maa. Vaikka sijoitus on hyva, on se heikentynyt verrat-
tuna aikaisempiin vuosiin. Kahtena edellisena vuonna Suomi on pitanyt hallussaan en-
simmaista ja toista sijaa. Innovatiivisuus on siis kokenut Suomessa pienen notkahduk-

sen. (World Economic Forum, Finland Global Competitiveness Index 2016—2017 edition)

Samasta ongelmasta kielii myés Microsoftin ja Hult International Business Schoolin teet-
tama tutkimus. Sen mukaan innovatiivisuus ei juuri kilnnosta uusia suomalaisfirmoja, ai-
noastaan noin seitseman prosenttia suomalaisista yrityksista ilmoittaa haluavansa olla
yrityksena eniten tunnettu innovaatioistaan ja niiden nopeudesta. Kaikista maista luku
on toisiksi pienin. Tutkimuksen kohteena oli lahes 13 000 yritysta yli 20 eri Euroopan
maasta. Suomesta mukana oli 500 yritystd. (Microsoft & Hult International Business
School 2017, In Good Company - Study into SMEs Across Europe)

"Innovatiivisuus Suomen tydpaikoilla”- tutkimuksen mukaan puolestaan innovatiivisen
organisaation tunnusmerkit tayttaa ainoastaan noin neljannes Suomen yrityksista. Inno-
vatiivisella organisaatiolla tarkoitetaan tédssa tapauksessa "yrityksia ja julkisen sektorin
organisaatioita, jotka ovat viimeisen kahden vuoden aikana tuottaneet uuden tai merkit-
tavasti parannellun tuotteen tai palvelun tavalla, johon yhdistyy henkiloston kokema in-
nostus, tarmokkuus ja tyytyvaisyys ty6tadan kohtaan.” Tutkimus toteaa ykskantaan suo-
malaisten yrityksien keskittyvan muita EU 15-maita enemman kustannusleikkauksiin,
seka jo olemassa olevien tuotteiden ja palvelujen elinkaarien pidentamiseen niiden uu-

distamisen sijasta. (Tekes 2014, Innovatiivisuus Suomen ty6paikoilla.)

Vaikka siis Suomi on yha innovatiivisuuden karkimaita, ei innovatiivinen toiminta valtta-
matta motivoi yrityksia tarpeeksi ja tasta syysta yritysten innovatiivisuus ja uusien inno-

vaatioiden kehittely Suomessa on jopa hiukan laskusuhdanteessa.

3.2.3 Innovaatioiden ja innovatiivisuuden merkitys yrittajalle

Miksi innovaatioita ja innovatiivisuutta tarvitaan? Nopeasti teknologisoituvassa maail-
massa myads tuotteet ja palvelut kehittyvat akkia ja kilpailijoita on joka kulmalla. Tuottei-

den elinikd lyhenee ja uusien tuotteiden kehitysta tarvitsee tapahtua jatkuvasti, jotta kil-
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pailussa pysyy mukana. Kilpailijoiden parantaessa tuotteitaan, prosessejaan ja palvelui-
taan korvaavat asiakkaat helposti vanhat tuotteet kilpailijoiden uusilla ja paremmilla. Ny-

kypéaivan asiakkaalla onkin entistd enemman valinnanvaraa, tietoa ja valtaa.

Innovatiivinen yritys paasee ensimmaisena markkinoille ja voi kayttaa ns. kermankuorin-
tahinnoittelua, jossa tuotetta myydaan korkealla hinnalla niille asiakkaille, joille tuotteen
uutuus on tarkeampaa kuin hinta. Tavoitteena on saada mahdollisimman korkea voitto-
marginaali heti tuotteen lanseerauksen yhteydessa ja saada nain parhaat asiakkaat,

isommat markkinaosuudet ja paremmat voitot. (Lampikoski & Lampikoski 2008, 38-39.)

Liséksi innovatiivisuudestaan ja innovaatioistaan tunnettu yritys houkuttelee vastaavasti
innovatiivisia tyontekijoita. Erilaisuus ja monipuolisuus houkuttelevat ihmisia, joilla on
monipuolinen osaaminen ja luovia ideoita. Todennakdista onkin, ettd tallaisissa yrityk-
sissa syntyy uusia ideoita jotka tuottavat ainutlaatuisia yhdistelmia. (Heikkild 2010, 199.)

Mikali yritys ei innovoi lainkaan, on vaarana se, etta asiakkaat lakkaavat ostamasta tuo-
tetta ja siirtyvat Kilpailijoille, jolloin myynti ja voitot pienenevéat, avainhenkilot [&htevét
muualle ja osakkeiden hinnat laskevat, josta seuraa jatkuva tappiokierre.(Lampikoski &
Lampikoski 2008, 39.)
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4 CASE

4.1 Tutkimuksen taustaa

Taman opinnaytetytn toimeksiantajana on toiminut Tampereen ammattikorkeakoulun Y-
kampus. Y-kampuksella yhdistyvat Tampereen ammattikorkeakoulun, Tampereen yli-
opiston sekd Tampereen teknillisen yliopiston, eli Tampere 3:n yrittajyys- ja innovaa-
tiopalvelut. Y-kampus tarjoaa innovaatio- ja yrittajyyspalveluita opiskelijoille, henkilokun-
nalle seka tutkijoille. Tapahtumat, opinnot, seka yritysyhteistydt ovat olennaisia osia Y-
kampuksen toiminnassa. (Y-kampus 2017.)

Opinnaytety® on toteutettu osana laajempaa tutkimuskokonaisuutta. Tutkimuskokonai-
suuden taustalla on Tekesin rahoittama KINO-hanke, joka tarkoittaa kansainvéalisen in-
novaatio-osaamisen kehittamisté korkeakouluissa ja tutkimusorganisaatioissa. Tekesin
mukaan KINO-hankkeiden tarkoituksena on "kasvattaa kansainvalisen tason innovaatio
ja kasvuyritysosaamista korkeakouluissa ja tutkimuslaitoksissa”. (Tekes 2017.) Tampe-
reen ammattikorkeakoulu (TAMK) ja Y-kampus ovat mukana Tampere 3:n yhteisessa
KINO-hankkeessa, jonka osalta Tampereen ammattikorkeakoulu on tydstanyt kahta tyo-
pakettia: innovaatioiden l6ytamista ja jalostamisen menetelmia seka innovaatiovalmen-
tamista ja innovaatioviestintaa (Tampereen ammattikorkeakoulu 2016.). Tahan hank-
keeseen linkittyy myds tama opinnaytetyd, jonka tavoitteena on tutkia innovaatioiden ja
myynnin merkitysta yrittajyydessa seka kehittaa yrittajyysvalmennusta Pirkanmaalla nai-

den tulosten valossa.

Tutkimuksen kohteena ovat Tampereen ammattikorkeakoulusta, yrittajyytta ja timijohta-
mista opiskelleet ja talta linjalta valmistuneet alumnit. Yrittajyyden ja tiimijohtamisen opis-
kelu tapahtuu Proakatemiassa tiimioppimisymparistdssa, noin 15—-20 henkildn tiimiyrityk-
sissa. Opiskelussa ei ole valmista lukujarjestysté tai luentoaikataulua, vaan opiskelua
rytmittavat kaksi kertaa viikossa pidettavat tiimipalaverit. Muuten vastuu oppimisesta ja
ajankaytosta on opiskelijalla ja tiimilla itsellddn ja opiskelija paaseekin paaosin itse valit-
semaan omat projektinsa ja seminaarinsa, joissa on mukana. Oppiminen painottuu siis
vahvasti tekemalla oppimiseen. Proakatemia tarjoaa seka vapautta etta vastuuta keskit-
tyen yrittdjyyden edistamiseen. Tutkinnosta saa hyvat valmiudet toimia yrittdjana suo-
raan valmistumisen jalkeen, tutkintonimeke on tradenomi. (Tampereen ammattikorkea-
koulu 2017.)
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4.2 Tutkimusmenetelméat

Tama opinnaytety6 on toteutettu laadullisena eli kvalitatiivisena tutkimuksena. Laadulli-
seen tutkimusmenetelmaan on paadytty, koska tutkimuksessa on tarkoitus ymmartaa,
tulkita ja selittaa ilmi6ita ja syitéa niiden taustalla (Pitkaranta 2014, 27), tassa tapauksessa
yrittdjyysvalmennuksesta valmistuneiden kasityksia myyntityosté ja innovaatioista. Opin-
naytetyon avulla pyritddn myds tutkimustulosten valossa kehittdmaan yrittajyysvalmen-
nusta seka osana sita erityisesti myynnin ja innovaatioiden valmennusta. Laadulliselle
tutkimukselle tyypillista onkin, ettd se keskittyy usein tulevaisuuteen ja pyrkii paranta-
maan, kehittelemaan tai uudistamaan tutkittavaa kohdetta (Pitkdranta 2014, 9). Tassa
opinnaytetytssa kaytetadn aineistona valmiiksi kerattya tutkimusaineistoa, eli sekundaa-
riaineistoa. Seuraavissa kappaleissa kuvataan sekundaéariaineiston tiedonkeruumene-

telmia.

Aineistonkeruumenetelmdna sekundaariaineistoissa on kaytetty laadulliselle tutkimuk-
selle tyypillista teemahaastatteluja. Haastattelujen etu on niiden joustavuus — tutkija paa-
see tarkentamaan, oikaisemaan ja toistamaan kysymykset tarvittaessa, tallainen ei ole
mahdollista esimerkiksi séhkdpostikyselyssd. Haastatteluissa merkittavintd on kerata
mahdollisimman paljon tietoa halutusta asiasta, ja se mahdollistuu erityisesti jos haasta-
teltaville on annettu tieto haastattelusta ja sen teemasta etukateen, kuten naissa haas-

tatteluissa on tehty. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 73.)

Tutkimuksessa kaytetty sekundaariaineisto on keratty loppuvuoden 2016 aikana teema-
haastatteluilla. Yhteensa on haastateltu 12:ta Tampereen ammattikorkeakoulusta, yrit-
tajyys ja tiimijohtamisen linjalta valmistunutta alumnia, joista 9 haastattelua on otettu mu-
kaan tahan opinnaytetybhon. Haastattelut ovat kestoltaan puolesta tunnista puoleen-
toista tuntiin. Sekundaariaineiston tutkimukseen on valittu alumneja valmentajien suosi-
tuksesta ja tarkoituksena on ollut haastatella erityisesti alumneja, jotka ovat menestyneet
joko yrittdjind, tai muuten saavuttaneet tavoitteensa tytelamassa. Haastattelijoita on ollut
kaksi ja haastattelut ovat tapahtuneet henkilokohtaisesti eri puolilla Tamperetta. Useam-
man tutkijan osallistuminen tutkimukseen lisda tutkijatriangulaatiota, joka puolestaan li-

saa tutkimuksen luotettavuutta (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006).

Sekundaariaineiston tiedonkeruumenetelm&né on kaytetty puolistrukturoitua haastatte-

lumenetelmaa eli teemahaastattelua. Teemahaastattelussa edetaan tiettyjen ennalta
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maariteltyjen teemojen ja niihin liittyvien tarkentavien kysymysten varassa. Tarkoituk-
sena on |oytaa tahdellisia vastauksia tutkimuksen tarkoituksen mukaisesti (Tuomi & Sa-
rajarvi 2009, 75). Teemahaastattelu sallii vastaamisen vapauden ja tekee oikeutta haas-
tateltavan puheelle ja lisdksi teemahaastattelua on suhteellisen helppo alkaa analysoi-
maan teemoittain (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006).

Haastattelut on kaikki litteroitu tata opinnaytetyotéa varten opinnaytetyontekijan toimesta
kayttden osittain sanatarkkaa litterointia. Litterointity0 aloitettiin joulukuussa 2016 ja se
lopetettiin helmikuussa 2017. Litterointien avulla haastattelut teemoiteltiin. Teemoittelu
on luonnollinen etenemistapa erityisesti teemahaastatteluissa, joissa teemat ovat osit-
tain jo valmiiksi olemassa. Teemoittelun avulla voidaan kuitenkin l16ytdd myds kokonaan
uusia teemoja, joten ennakkoluuloton suhtautuminen teemoiteltavaan aineistoon on téar-

keda. (Saaranen-Kauppinen & Puushiekka 2006.)

Aineiston analyysissa on mukaan nostettu analyysin tueksi suoria lainauksia teemahaas-
tatteluista. Haastattelujen peraan on merkitty kuka haastateltavista on kyseessa. Liséksi
valmistumisajankohtaa on kaytetty haastattelujen perassa silloin, kun on haluttu painot-

taa esimerkiksi ndkemyseroja aiemmin ja myohemmin valmistuneiden valilla.
Analysoinnissa pyritaan loytaméaéan vastaus tutkimuskysymyksiin, jotka ovat:

1. Miten yrittajyysvalmennuksen alumnit kokevat innovaatiot ja myyntitaidot osana
yrittajyytta?
2. Millainen valmennus auttaa kehittamaan myyntitaitoja seka innovatiivisuutta?

3. Millaiset muut taidot ja ominaisuudet ovat tarkeita yrittajalle?
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Haastattelujen perusteella on yrittgjista koostettu yhteenvetona taustatiedot (taulukko 1),

joista voidaan ndhda haastateltavan sukupuoli, toimiminen yrittdjana tai palkallisena, val-

mistumisajankohta seka oman yrityksen ala.

Taulukko 1. Haastateltavien taustatiedot

Haastateltava 1

Haastateltava 2

Haastateltava 3

Haastateltava 4

Haastateltava 5

Haastateltava 6

Haastateltava 7

Haastateltava 8

Haastateltava 9

Sukupuoli

Nainen

Nainen

Nainen

Mies

Mies

Mies

Mies

Nainen

Mies

Palkallisena ja sivutoi-
misena yrittajana, 1 yri-
tys

Tayspaivainen yrittgja,
1 yritys

Tayspaivainen yrittaja,

useampia yrityksia

Tayspaivainen yrittgja,
1 yritys

Tayspaivainen yrittaja,
1 yritys

Tayspaivainen yrittgja,
1 yritys

Palkallinen
Tayspaivainen yrittgja,
useampia yrityksia

Palkallinen

Valmistumisvuosi

2015

2015

2002

2014

2008

2014

2005
2005

2005

Yrityksen ala

Kirjanpito

Kirjanpito

Markkinointi

Verkkokauppa

Konsultointi

Verkkokauppa

Palvelu

Taustatietoja hyddynnetaan analyysia tehtdaessa ja niiden avulla voidaan tehda yksityis-

kohtaisempia johtopaatdksia

Haastattelujen perusteella esiin nousivat seuraavat nelja teemaa alateemoineen:

P WD

Myyntity©

Myynnin valmennus

Innovaatiot ja innovatiivisuus

Yrittdjana onnistumisen edellytykset

Jokaiseen teemaan liittyi erilaisia alateemoja, joita on avattu tarkemmin seuraavassa lu-

vussa.
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4.3.1 Myynti

Myyntitaitoja pidetaan yrittdjille ensiarvoisen tarkeina

Myyntity6 ja myyntiosaaminen nousivat haastatteluissa esille yhtena tarkeimpana yritta-
jan osaamisena. Haastateltavat kokivat myyntitaitojen kuuluvan vahvasti yrittdjyyteen ja
tata kautta myyntityon ja -taitojen merkitys oli haastateltaville iso. Puhuttaessa yrittajan
edellytyksista, oli myynti vahvasti lasna yhtena osa-alueena.

”Sit sun taytyy olla myyjé, sit sun taytyy olla semmonen- koska tota kaikki asiakastapaa-
miset kaikki, s& myyt joko ittees tai tuotettas tai palveluas tai osaamistas tai tytharjottelu
on myyntié, se on ihan niinku se. Et vaikkei siité itse raa’asta puhelinmyynnista tai tdm-
mosesta tykkda, mut se ettd, et jos sulla on halu ja niinku intohimo teha jotain ni ei sun
00 jarkee teha sitd sun juttuas varastoonkaan et sun taytyy saada se myos jollekin myy-
tyd.” (Haastateltava 6)

Myynti oli haastateltavien mukaan lasna yrittdjan arjessa joka tilanteessa, vaikkei suo-
raan myyntityéta tarkoituksenmukaisesti tekisikdan. Perusteluina myynnin ja myyntitai-
tojen merkitykselle todettiin, etta yrittdja myy koko ajan ja jatkuvasti- ellei toimi varsinai-
sessa myyntitydssa taytyy yritysidea myyda jollekin taholle, esimerkiksi tuleville tyonte-

kijoille, perheelle, pankille tai muulle vastaavalle.

"Niin kylla se [myynti] on kaikki kaikessa ettd. Tietysti sa voit |0ytda ymparilles ihmisia
jokka osaa myyda hyvin ja sitouttaa ne suhun ja sillon sé voit olla yrittdjana aika huonokin
myyja, mutta kylla sita niinku tietylla tavalla ainaki mun nakemyksen mukaan aika paljon
silottaa se kun sé pystyt myymaan sen sun oman juttus mahdollisimman hyvin, on se
sitten rahottaja tai sijottaja tai tuleva tyontekija tai yhtiokumppani tai oma puoliso kotona
niin sun pit&é pystyd myymaan se sun oma juttu. Ja kyllah&n ne niinku jos miettii yrittgjia,
niin on kuitenki sitte kaikki kaikessa- on sitte jatkuvaa myymisté tulevaisuudessa, etta on
sita ainakin alkuvaiheessa, kun on sen oman yrityksen ajatuksen ja idean myymista, ni

sitéd on hiton vaikee ulkoistaa, se pitdéa tehda ite.” (Haastateltava 7)

Oman yrityksen idean myymista ei voi ulkoistaa, vaan yrittajan tulee tehda se itse. Siksi
myyntiaidot ja myyntity0 korostuvat erityisesti yrityksen alkuvaiheessa. Vaikka ymparille
voi haalia huippumyyjia, taytyy yrittdjan pystya ensin myymaan oma ideansa toimivana

my0s heille.
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*Se [myyntitaidot] on ihan kaiken ldht6kohta, se on ihan kaiken ldhtékohta. Mité védhem-

man on yrityksessa porukkaa, sitd enemmén se koskee sinua.” (Haastateltava 8)

Esille nousi myds myynnin tarkeyden lisaksi se, kuinka myynti koskee enemman yrittajia,
joiden ymparilla ei ole paljoa henkilékuntaa tai yhtiodkumppaneita. Vastuu myynnista on
aina loppujen lopuksi yrittajalla itsellaan, ja siksi myyntitaidot ovat darettdbman tarkeita.
[Iman myyntia ei ole mydskaén kannattavaa yritysta.

Myyntity6 ndhdaan kuitenkin vaikeana

Vaikka myyntia ja myyntitaitoja pidettiin yleisesti tarkedna, ellei jopa tarkeimpana osa-
alueena yrittdjyydessa, oli mielenkiintoista huomata, kuinka myynti koettiin kuitenkin osit-

tain vaikeaksi, ja sitéd kohtaan ei koettu motivaatiota tai kiinnostusta.
” (- -)Mua ei koskaan oo myynti niin hirveesti kiinnostanu (- -).” (Haastateltava 1)
"Myynti on aliarvostettu ala kokonaisuutenaan kylla.” (Haastateltava 4)

Haastatteluissa esiin nousi useampaan kertaan se, etta myynti tuntuu yha epamuka-
valta, tai se ei kiinnosta ja kokonaisuutena myyntiala koetaan aliarvostetuksi. Hyvin Kiin-
nostavaa oli siis huomata, etta vaikka myyntia pidetaan todella tarkeana ja myyntitaitoja

arvostetaan, on suhtautuminen siihen kielteista.

” (- -) Kylla se [myynti] tuntuu edelleen epdmukavalta mutta se ett saa vahan perspek-
tiivia siihen etta koska kuitenkin tuolla Proakatemiallakin kdy paljon ihmisia jotka sanoo
edelleen se on nii ei mun juttuni ja miné en pida siitéd ja miné en halua sité tehda.” (Haas-

tateltava 2)

7 (- -) Ja taytyy ymmartaa mik& on myynnin merkitys yrittgjalle ettd se on ihan- kyllahéan
min& oon sen tienny niinku alusta eihan siind mittadan, mutta niinkun en oo kokenu sita

[myyntid] omakseni misséén vaiheessa et se on se.” (Haastateltava 8)

Vaikka myynnin tarkeys yrittajalle tiedostettiin, vieroksuttiin myynnin oppimista ja sen te-
kemistd. Yha edelleen vaikuttaa siis silta, ettéd vaikka myymisesta ja sen tarkeydesta
puhutaan ja se tiedostetaan, ei kaytdnnon myynti ole edennyt yhté pitkalle. Myynti tuntuu

monelle edelleen epdmukavalta ja se ndhd&én helposti jopa negatiivisena asiana.



30

4.3.2 Myynnin valmennus

Myynnin oppii tekemalla parhaiten

Puhuttaessa myyntityon varsinaisesta valmennuksesta ja oppimisesta yrittajyysvalmen-
nuksen aikana, olivat alumnit hyvin pitkélle sita mieltéa, ettd myynnin oppii parhaiten te-
kemalla. Teoriapohjaa arvostettiin myds, mutta paras oppi tuli haastateltavien mukaan

raa’an kaytannon kautta.

”...mutta kylla mulle ainakin itelle oli kaikista paras myynninkoulu sitte niinku lahtee te-
keen sitd myyntid ja nimenomaan alottaa se myynti semmosesta lajista ku puhelinmyynti
nii kyl se niinku, se on, se on antanu niinku paljon hyvaa ja ymmarrysta ja nakemysta

siitéd mita, mitd se myynti on.” (Haastateltava 7)

"No myyntiprojektit, no myyntikilpailut. Projekteistahan se koostuu se opiskelu. (- -) Mut

kylla siindkin se puhdas, puhdas tekeminen on se mik& niinku kaikista eniten opettaa.
(Haastateltava 2)

Myynnin oppiminen nahtiin helpoimpana kun se oli kdytannoénlaheista ja sita paasi oi-
keasti tekemaan. Kaytannonlaheisyydella ja myynnin tekemisella viitattiin esimerkiksi
yritysyhteistoihin sek& myyntipdiviin, joiden koettiin tuovan oppimiseen enemman siséal-

toa.

"Mut kyl ma jotenkin tosi tarkeena kokisin sen etta yksinkertasesti vaan kovien myynti-

talojen kanssa tai semmosten yritysten kanssa, vaikka isompien yritysten kanssa jossa
tiedetdan ettd on vahva myyntiorganisaatio, on vahva vaikka sisdnen myynti, se mah-

dollisimman pian yhteistydhon tekeen vahan valmennusta, vahan koulutusta siihen kyl-
jelle ihan konkreettista myynnin tekemista, joidenki myyntien matkaan lahtemisté, mita
vaan, mut et se ois jo Proakatemian aikana olis jonkun ulkosen kumppanin kanssa sita
myynnin tekemistd yhdessa, koska se menee puuhasteluks hyvin &kkia jos sité aletaan

tekeen sit siella tiimissa itsessdan.” (Haastateltava 7)

Yritysyhteistoilla koettiin siis saatavan lisdarvoa ja tiettyd ammattimaisuutta mukaan
opiskeluun, jota ei valttamétta pelkastdéan timin kanssa tydskennellessa tullut koettua.

Konkreettinen katsaus myyntiosastojen ja myyjien elamaan jo opiskelujen aikana val-
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mistaisi opiskelijoita tulevaisuuteen ja antaisi oikeanlaisen kuvan tydskentelysté. Sa-
maa on toisaalta pyritty varmasti tuomaan esille jarjestamalla myyntipaivia ja myynti-
projekteja.

”Siis nii mun mielestd myyntipéivét oli tosi hyvié jalkeenpéin, vaikka niité hetkittainki ite
kiukutti etta et vitsi ku meilla on tammoénen ja sit ku soittelit 1api jotain vakee ja sit siella
tuli punasta luuria tai tuli jotain ja tuli sita ettei kiinnosta niin se on vaa sité karua arkee
ettd. Jos kymmenesta puhelusta yks natsaa niin sun taytyy silla yhella jaksaa se seu-

raava yheksan puhelua ottaa etté taas saat sen seuraavan diilin.” (Haastateltava 6)

My6s myyntipdivissa paastiin haastateltavien mukaan maistamaan myyntityon arkea ja
testaamaan tuotteiden ja palveluiden myyntia kaytanndssa. Erityisesti jalkeenpain myyn-
tipaivat koettiinkin joidenkin alumnien kohdalla hyodyllisiksi. Toisaalta, jos esimerkiksi
kymmenesta puhelusta yksi onnistuu, voi se olla pidemman p&alle hyvin raskasta ja mo-

tivaatiota syovaa, mika osaltaan voi johtaa myynnin negatiiviseen kuvaan.
Myyntipaivien puolesta ja vastaan

Vaikka myyntipaivien merkitys oppimiselle nousikin haastatteluissa esille useampaan
kertaan, tuotiin myyntipaivista puhuttaessa esille myds kuitenkin negatiivisuus niita koh-

taan.

” (- -) mun mielestd ne [myyntipaivat] on omalla tavallaan niinku siis hirveeta siind mie-
lessa et sinne niinku pakotetaan myymaan osittain sellasta minka takana sa et seiso ja

siité tulee niinku vdhan pakkopullaa omalla tavallaan.” (Haastateltava 4)

"No sit tullaan tédhén etta esimerkiksi sitte ku ma sanoin etta niinku myyntié oppi myynti-
kilpailuilla ja projekteilla ja néin niin se pakko. Kun annetaan et nyt me ollaan tammdonen
juttu ja te teette nain kaikki pakollinen, varsinkin tuo tommosessa ymparistdssa missa
sulla on vapaus valita nii se tuntuu vield ahdistavammalta kun tulee vahankin jotain etta

nyt tarvii tehdé néin.” (Haastateltava 2)

Myyntipaivissa ja —projekteissa selkedasti kielteisimp&na puolena koettiin olevan pakko-
tyd. Pakotus koettiin ahdistavana ja motivaatiota syévana, erityisesti kun kyseessa oli
toimintaymparisto, jossa muuten toimittiin vapaasti tiimiprojektien parissa tydoskennellen.
Vaikka toisaalta myyntipaivat ja —projektit koettiin opettavaisena erityisesti jalkeenpain,
liittyi niihin yh& osittainen negatiivinen mielikuva ja pakotus kyseisiin tehtaviin koettiin

erittain kielteisena.
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Valmentajan merkitys myynnille

Useampaan kertaan myyntivalmennuksen yhteydessa nousi esille valmentajan merkitys.
Alumnit nostivat valmentajan yhtena osatekijana esille itsenaisesti, ja valmentajan mer-

kitys tuli esille moneen kertaan myyntivalmennuksesta puhuttaessa.

(- -) totta kai valmentaja voi nimenomaan herattelee et ooksaéa kokeillu kaikkii myynti-
keinoja et toimisko tallanen ja ooksa miettiny tota ja mika vois toimii paremmin ja. Totta
kai valmentaja, valmentajan tehtavaki on saada niinku miettimaan tammasii kysymyksii,

on se sit myyja tai markkinoija tai kirjanpitéja tai.” (Haastateltava 1)

Valmentaja nahtiin herattelijana, jonka ei tule suoranaisesti kertoa mité tulee tehda, vaan
sen sijaan laittaa miettimaan asioita monelta eri kantilta kuitenkin niin, etta lopullinen
vastuu on opiskelijalla itsellaan. Toisaalta valmentajan koettiin myds pystyvan ldytamaan

tiimista potentiaalia ja tata kautta valmentajan rooli olisi myos tukija seka mahdollistaja.

"Nii valmentajahan vois jollain tavalla tukee siina etta siita tiimista I0ytyis naa tyypit jotka

pystyis sillon synnyttda sinne tiimin sisélle sitd myyntihenkisyytta ja myynnillisyytta.

(Haastateltava 7)

Vaikka valmentajat nahtiin positiivisessa valossa ja heidédn koettiin olevan hyodyksi

myynnin opettelussa, nousi esille myos valmentajien erilainen substanssiosaaminen.

"Mut ma oon niinku miettiny sitd etté pitaiskd valmentajillakin olla enemman substanssi-
osaamista siihen tiettyyn teemaan viela vahvemmin. Eli tarkotan sitd etta pitdisikod olla
valmentajia joilla on vahva myyntitausta esimerkiksi, pitaisikd olla valmentajia jotka on
tehny kasvuyrityksen ite. Sit siella- pitasko olla sielld niita pedagogeja ja sit pitasko siella

olla niinku jollain tavalla sité.” (Haastateltava 3)

Substanssiosaamisen kautta voisi esimerkiksi myynnin opiskeluun tuoda lis&é jo aiem-
min mainittua kaytannonlaheisyytta, seka tosiasiallista ymmarrysta valmentajan puolelta
siitd, mitd myynti on ja mitd se nykypaivana tarkoittaa ja vaatii. Valmentajien erilaiset
taustat tydelamassa olisivat valmennuksen kannalta muutenkin vahvuus, silla kokemuk-

sen kautta voi valmennukseen tuoda useita erilaisia nakokulmia.
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4.3.3 Innovaatiot

Innovaatiot koetaan ristiriitaisesti

Innovaatioihin liittyi moninaisia ja keskenaan hyvinkin erilaisia merkityksia. Yhta selkeaa
yhteista linjaa ei innovaatioista puhuttaessa l6ytynyt, josta voi myos paatella kuinka in-

novaatiot koetaan yksildin& hyvin erilailla samasta koulutustaustasta huolimatta.

"Nyt kun halutaan totta kai erottua kilpailijoista nii on joutunu miettimaan niit keinoja,
semmosia innovaatioita milla voi erottautua muista ja olla niinkun silla omalla alalla sem-
monen ensimmainen jossain osassa, et tekee asioita, jonkun asian eri tavalla mita on

tahan asti tehty koska sekin on mahdollista.” (Haastateltava 1, valmistunut 2015)

"Oon saanu tai ainakin niinku mé luulen et on kasvatettu opintojen aikana siihen etta
ymmartaa niinkun nimenomaan sen pointin mita ma luulin ettd mun arjessa ei se [inno-
vaatiot] viela ndy muutamaan vuoteen, mut se et se on pakollinen asia et vahan pitaa
niinku jokaisen aivoissa raksuttaa tai jos sa haluat niinku menestya niin sun pitaa ym-
martaa se ettd vahan niinku kaikkien on keksittava niita innovaatioita, ainakin pitas tuolla
alitajunnassa. Et eteenpdin kuitenkin menndan ja innovaatiot vie meitd eteen-

pdin.”(Haastateltava 2, valmistunut 2015)

Toisaalta mytéhemmin valmistuneet alumnit kokivat innovaatiot positiivisiksi, ajankohtai-
siksi seka tarkeiksi omassa elamassaan. Innovaatioiden merkityksiin liitettiin esimerkiksi
edellakavijyys ja erottautuminen Kilpailijoista seka menestys. Innovaatiot nahtiin kanta-
vana voimana, joita jokaisen yrittajan tulisi keksia ja miettia. Mielenkiintoista onkin, etta

aiemmin valmistuneet kokivat innovaatiot huomattavan erilailla.

” (- -) mutta tota innovaatioilla mulla ehk& mun pédéssa semmosen tietynlaisen inflaation-

kin tarayttanyt tdssa vuosien mittaan (- -).” (Haastateltava 3, valmistunut 2002)

"No tylsia [innovaatiot], mun mielesta tylsd sana ja tota ei milldan tavalla niinkun aina-

kaan itseeni niinkun innosta tai motivoi.” (Haastateltava 9,valmistunut 2005)

Innovaatioihin liitettiin my6s jonkin verran kritiikkié ja jopa negatiivisuutta erityisesti aiem-
min valmistuneiden ja kauemmin yrittgjind toimineiden osalta. Innovaatioita pidettiin jon-
kin suuren tavoittelemisena, minka ei koettu liittyvdn omaan toimenkuvaan. Innovaatiot
olivat siis positiivisia myohemmin valmistuneille siin& missa jo aiemmin valmistuneet ko-

kivat ne jopa osittain negatiivisiksi.
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lalla ja kokemuksella vaikutusta innovaatioajatteluun

Ymmarrys innovaatioista ja innovatiivisuudesta poikkesi selkeéasti haastateltavien kes-
ken. Osalle myéhemmin valmistuneista innovaatiot tarkoittivat melko suppeita asioita,
eika innovaatioita ymmarretty valttamatta niin kokonaisvaltaisesti. Kun korkeakoulumaa-
ilmassa painotetaan nykyaan paljon innovaatioita ja innovatiivisuutta, seka koulutus poh-
jautuu usein innovaatiopedagogiikkaan, voisi toisaalta olettaa, etta viimeisimmat valmis-
tuneet olisivat saaneet innovaatioista huomattavasti enemman irti. Nain ei kuitenkaan

ollut, vaan innovaatioita koskeviin kysymyksiin vastailtin melko suppeasti.
Kysyttdessa mita innovaatio tarkoittaa/merkitsee:

"Se [innovaatio] on keksinté jostain perusjutusta ja keksitdan ratkasu miten tehdédan asiat
helpommin taikka taloudellisemmin tai tehokkaammin.” (Haastateltava 2,valmistunut
2015)

"[Innovaatio tarkoittaa] jotain uutta tuotetta tai jotain uutta ideaa sielld tuotteen takana.”

(Haastateltava 4,valmistunut 2014)

Toisin oli kuitenkin pidempé&an yrittdjina ja yrittajyydessa mukana toimineiden ja aiemmin
valmistuneiden joukossa. Aiemmin valmistuneet alumnit ymmarsivat innovaatiot hyvinkin

laaja-alaisesti, syvéllisesti ja niita tarkasteltiin kriittisesti.

"No ensinnéa se pittdd madritellad ettd mika on innovointi ja mun mielesta se on kauheen
kulunu sana tana paivana ja sita niinku suotta pelatdan mutta niinku innovaatio on idea
joka on jalkautettu kaytantdon ja lahtenyt toimimaan, ma naan ite sen silla tavalla. Monet
puhhuu innovaatioista et se on niinkun miten mind n&aéan idean, mut sité ei oo viety kay-
tantdon. Minun mielesta innovaatio on toimiva idea, kaytanndssa toimiva idea. Ja niita-
han syntyy, se on kauheen iso sana, niita tullee koko ajan, toimintatapojen muutoksia,

niistd voiaan kayttéda sannaa innovaatio.” (Haastateltava 8, valmistunut 2005)

Lahes jokainen kauemman aikaa sitten valmistunut toi innovaatiosta ja niiden merkityk-
sesta puhuttaessa esille kaupallistamisen ja kaytannon, joka taas mydhemmin valmistu-
neilta ei tullut esiin kertaakaan. Aikaisemmin valmistuneet ajattelivat siis selkeé&sti inno-

vaatioita myods kaytannon kautta, eivatka pelkastaan pakollisen uuden luomisen.

"Ehké koska innovaatiomaailmassa on py6riny korkeekoulukentédssé nii meién innovaa-
tiomaailma pydrii ihan liikaa semmosen niinku tutkitaan, innovoidaan mutta kuka hoitaa

sen ettd se kaupallistetaan. Et kaikki mita siella niin mita toi tutkimusinnovaatiotoiminta
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tuottaa niin mun mielesta se pitais olla lahtokohta etté se kaupallistetaan, on se sitten se
vastuu siella tutkijoilla ja korkeakoululla tai kuinka vaan mutta siis musta on aivan kasit-
tamatonta ettd vastuu tai vaade kaupallistamiselle on olematon.” (Haastateltava 5, val-
mistunut 2008)

Esiin tuotiin my06s kritiikkia siitd, kuinka innovaatioista puhutaan ja niihin kannustetaan,
mutta kaupallistamisen puoli puuttuu l&hes kokonaan. Tutkijoiden sek& korkeakoulujen
vastuuta kaupallistamisessa perdankuulutettiin, silla valitettavan monet innovaatiot eivét

lahde kohti kaupallistamista tai kaytantoa.

” (- -) ehk& ma enemman tana paivana mietin sité et- aikasemmin ma mietin innovaation
sellasena et yrityksessa pitaa kehittaa ja kehitella jotain uusia juttuja ja saada sita mut
tana paivana ma ehka mietin myos sité et sinne innovaatioon ei itsessaan riita vaan siella
pitdad olla asiakas tai joku jolle se tuottaa aidosti lisdarvoo, et liilan paljon paukutetaan
paata seinaan silla et kehitelldan itselle hyvia juttuja (- -).” (Haastateltava 3, valmistunut
2002)

Innovaatioajattelu kehittyy selkedsti kasvun ja kokemuksen myo6ta, silla myéhemmin
ajatteluun on tullut mukaan my®os lisdarvon tuottaminen jollekin muulle osapuolelle kuin
yritykselle. Sama koulutustausta ei siis vaikuta innovaatioajattelun yhtenaisyyteen. Ko-
kemus korreloi suoraan laaja-alaisemman innovaatioymmarryksen kanssa ja innovaati-
oiden merkitys kasvoi selvasti kokemuksen myoéta. Kuten edell&a mainittu, myéhemmin
valmistuneiden joukossa innovaatiot koettiin positiivisella tavalla kun taas useampi vuosi
sitten valmistuneiden kesken innovaatioita kritisoitiin ja ne koettiin jopa osittain negatiivi-

sina.
Innovoinnissa erilaisuus on valttia

Puhuttaessa innovaatioiden valmennuksesta, ei samanlaista selkedéa linjaa kuin myynti-
valmennuksen suhteen noussut esiin. Innovaatioiden valmennuksen kasittely oli selke-
asti pintapuolisempaa ja suppeampaa, mika osaltaan kertoo kuinka hankala asia koko-
naisuutena innovatiivisuus sek& innovaatiot ovat ymmartaa. Kuitenkin yksi asia nousi

ylitse muiden, ja se oli muiden ihmisten rooli innovoinnissa.

*Ja siind ma n&éan ettd miten et just valmentajien ja opettajien rooli on kauheen tarkee

tai jonkun ulkopuolisen rooli, valttdmattd valmentajakaan ei aina oo se oikee mutta et
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joku ulkopuolinen joka joskus vahan ravistelee, heréttelee siiné etta et miten pitais aja-
tella asioita uudella tavalla ja miten voidaan innovoida ja mietti& asiat ihan niinku eri

nakokulmasta. (Haastateltava 3)”

Valmentajien ja ulkopuolisten rooli innovoinnin parissa nahtiin tarkeana uusien nakokul-
mien ja ravistelun vuoksi. Aina paras lopputulos ei siis synnykdan valttamatta tutussa
ymparistdssad, vaan mukaan tarvitaan joku ulkopuolinen, joka herattelee ajattelemaan

erilailla.

“Ja sitte se kaikki mita niinkun on vaikka joku Innoevent on pistetty pystyyn sita varten et
saadaan niinkun alojen valista dialogia. Ja yrittajyysopinnoissa on ollu niin kauan kun y-
kampus niita nyt organisoinu niin kaikki on ollu aina niinkun alojen vélista tekemista. Aa-
rimmaisen tarkeita juttuja koska neh&n mahdollistaa erilaisia innovaatioita.” (Haastatel-

tava 5)

Alojen valinen kanssakayminen nahtiin tarkeana ja innovaatioiden mahdollistajana. Alo-
jen valisessa innovoinnissa voidaan vahvuutena nahda myds innovointiin osallistuvien
osaamisen erilaisuus seka erilaiset taustat. Naiden tekijoiden hyédyntaminen tuo mu-

kaan erilaisia nakokulmia jotka johtavat innovatiivisuuden lisdéntymiseen.

"No ehka sieltéd se jai ettéd Proakatemialta etta siihen tarvitaan kaikkia, siihen on hyva
saada siihen kehittdmiseen, innovointiin, siihen on hyvéa saada niinkun mahdollisimman
erilaisten ihmisten nakdkulmia et sité joo, sen voi lukea kaikista kirjoistakin et joo siihen
tarvitaan erilaisia ihmisia ettei voi olla samankaltaisia joukko ja sit ne keksis jotain uutta,
se ei tuota niin hyvaa tulosta kun et siella on mahdollisimman erilaisia tyyppeja.” (Haas-

tateltava 7)

Samanhenkinen joukko ei tuota yhté hyvaa tulosta kuin mahdollisimman erilaiset ihmiset
jotka tyoskentelevat yhdessa. Kaiken kaikkiaan siis innovaatioiden valmennuksessa eri-

laisuus néhtiin rikkautena ja muiden henkiliden kanssa innovointi positiivisena asiana.

4.3.4 Yrittdjana onnistumisen edellytykset

Alumnit toivat tutkimuksessa esille useita ominaisuuksia, osaamisia ja taitoja, jotka edis-
tivat heidan mielestddn yrittajand onnistumista (taulukko 2). Nelja eniten esille tullutta

tekijaa olivat sosiaaliset taidot, myyntityd, rohkeus seka intohimo.
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Taulukko 2. Yrittajana onnistumisen edellytykset

Yrittajana Sosiaalisuus ja verkostoituminen (6/9)
onnistumisen

edellytykset,  pyyniitaito (5/9)

useimmiten
esille tulleet
tekijat: Rohkeus (5/9)
Intohimo (3/9)
Muut tekijat: Talousosaaminen,usko omaan tekemiseen,

paineensietokyky, ajanhallinta, kokonaisuuksien
hallinta/ymmartaminen, selkea liikeidea, realistisuus,
yrittdminen, markkinointi, ndyryys, hallinnolliset asiat,
kaupallistaminen, perusyrityksen pydrittaminen,
tahdonvoima, kirkas visio, uteliaisuus, fokusointi, rajaaminen,
monesta kiinnostunut, lepo, maaratietoisuus, viestinta, syva
kiinnostus/osaaminen

Taulukossa on merkitty sulkeisiin kuinka moni haastateltavista toi tekijan esille. Myos

yksittaiset esiin tulleet ominaisuudet on listattu "muut’-kohtaan.
Oikeiden ihmisten ymparille I6ytdminen avainasemassa

Yksi yrittdjan onnistumisen edellytyksissa esiintulleista taidoista oli jo ylempéana kasitelty
myyntityd, mutta tdman liséksi teemana toistuivat erityisesti sosiaaliset taidot ja tata

kautta oikeiden ihmisten ymparille I6ytdminen seka rohkeus.

"lhan &lyttéman térkeeta ni se etta sulla on ymparilla oikeet ihmiset. Et se etta ei sun tarvi
ite ikina oppia kaikkee et se on ihan mun mielesta vaara tapa ajatella yrittajyytta et sun
taytys ite teha kaikki, ei missdédn nimessé, sun taytyy I6ytda oikeet ihmiset ympérille.”

(Haastateltava 6)

Oikeiden ihmisten ymparille |6ytamist& perusteltin muun muassa silla, ettei yrittajan tar-
vitse itse osata tai tehda kaikkea, vaan muiden ihmisten kautta saatu osaaminen ja apu
ovat hyddyksi. Oikeiden ihmisten Idytaminen vaatii kuitenkin my6s verkostoitumistaitoa,

jonka myds Gibb (2002) esittaéd teoriaosuudessa yhdeksi kaytdstekijaksi.

” (- -) noi yrittajatutut ket itellakin tossa ymparilla on nii ne on sellasia aika avoimia, ne
haistelee verkostoja, tykk&aa tavallaan- ei niiden verkostoituminenkaan valttamatta oo

mikaan pakollinen mut hakee ymparilleen inmisid. Et ei yritdkkdan niinku vakisin painaa
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yksingén vaan et siella on jollain tavalla- just kéavin aivan ihanan sellasen nuoren naisen
kanssa lounaalla joka rakentaa omaa yritystddn verkostomaisesti ja silla on koko ajan
kaikki tutkat auki ja, ja niinku n&in et mé naan siina paljon sitd onnistumisen mahdolli-

suutta sillon kun ollaan niinku avoimia kaikelle uudelle.” (Haastateltava 5)

Verkostoituminen ja ihmisten ymparille hakeminen néhtiin myds avoimuutena kaikelle
uudelle. Uusien ihmisten kautta saadaan uusia ideoita ja mahdollisuuksia, jonka takia
yrittajalle tarkeita ovatkin moninaiset verkostot, joista I0ytyy erilaisia alan osaajia.

Rohkeus lasna kaikessa

Teorian antamista ennakko-odotuksista poiketen myds rohkeus nostettiin vahvasti esille
menestystekijoissd. Rohkeus nahtiin tarkeana tekijana ylipaataén siing, etta yrittajaksi
uskalletaan lahtea ja itseaan vieda valilla myos epamukavuusalueelle. Lahes jokaisen
yrityksen perustajan voidaan siis ajatella olevan jollain tavalla rohkea, kun uuteen uskal-

letaan astua ilman varmuutta tulevaisuudesta.

“No on silla [rohkeudella] nyt ainakin 50 prosenttinen merkitys. Koska niinku kylldhéan sitéa
valilla tarvii semmosta uskoo nii asioihin etté niinku uskaltaa vaan luottaa johonkin mita
ei ole olemassa, niin se ettd kyl se vaatii rohkeutta. Ja sit se et ku sun tarvii kuitenkin
tietylla tavalla ehka viela saada siihen mukaan muitakin ihmisia et sun pitaa uskotella
niin hyvin et sa saat luotua my®s muille ihmisille semmosen rohkeuden ja uskon asioihin

et mité ei oo olemassa vield.” (Haastateltava 2)

Liséksi nahtiin, ettd rohkeutta tulisi luoda my6s muille yrittdjan kanssa toimiville henki-
I6ille erityisesti siina kohtaa kun konkreettista tulosta ei vield ole, vaan yritys toimii uskon
varassa. Myos tassa kohtaa myyntitaidot korostuvat, kun mukaan taytyy houkutella ih-

misia, joille myydaan kaytannossa pelkkaa ideaa tai visiota.

"[Rohkeuden merkitys onnistumiselle] on varmasti isokin, niinku varmaan aika semmaosta
suoraa, suoraakin tai niinku siis seurausta etta osittain varmasti et jos ei oo rohkeutta
niinkun kokeilla jotain uutta tai haastaa vanhoja tapoja tai niinku ottaa jotain riskid niin
siind on todennakdsesti ne onnistumiset on myds vahintddki pienempia jos ollenkaan

etté kyl mé naan niilld yhteytté.” (Haastattelu 9)

Toisaalta nahtiin myos ettd ilman rohkeutta onnistumiset ovat vahintd&nkin pienempia,
tai niita ei ole lainkaan. Yrittdja tarvitsee siis rohkeutta jatkuvasti tehdessaan paatoksia

ja ottaessaan riskeja.
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"[Rohkeus merkitsee yrittdjyydessé] no siis semmosta niinkun uskallusta ja toki niinkun
riskit pitaa tietad ja ymmartaa ja hallita, mutta ei niinku ei pelata liikaa sita mita tekee etta
kaikkia asioita ei voi tietdad etukateen valmiiks mitd niista seuraa et sit niinkun jotain pitaa
uskaltaa tehda ettd ottaa riskeja ja kantaa se vastuu siita ettéd ehka se on sité rohkeutta

just.” (Haastateltava 9)

Alumnien antaessa merkityksia rohkeudelle yrittdjyydessa, nousi esille selvasti riskien
otto. Rohkeuden ja riskienoton nahtiin kulkevan kési k&dessé ja rohkeuden miellettiin
tarkoittavan yrittjélle muun muassa riskien ottamista. Myds riskien ymmartdminen ja
hallitseminen nousivat tarkeaksi, ja esiin tuotiin myds vastuu riskien ottamisesta. Vaikka
siis rohkeus yhdistettiin riskien ottamiseen, liittyi niihin myo6s vastuullisuus seka toisaalta

myds turhien riskien valttaminen.

"Ylipdatdén se ettd on rohkeus [yrittémisessé] ldhteen tekeen virheitd, rohkeus léhtee
tekeen, ottaa riskeja sita kautta l6ytaan sen mahollinen onnistuminen sen riskin kautta

totee et ei hemmetti t&d& meniki hyvin ja t&a toimiki.” (Haastateltava 6)

Riskien ottamisen ja virheiden tekemisen nahtiin yhdistyvan onnistumiseen. liman ris-

kienottoa onnistumisetkin jadvat pienemmiksi.
Rohkeus kasvaa riskien, onnistumisten ja epaonnistumisten kautta

Miten rohkeutta voi kasvattaa, miten sita tulisi valmentaa? Tahan alumneilla oli vastauk-
sissaan hyvin samantyylinen linja. Esille tulivat esimerkiksi rohkeuden kasvattaminen

epaonnistumisten, onnistumisten ja riskien kautta.

"No kannustamalla ja yllyttdmalla [pystyy valmentamaan rohkeutta]. Etta ku sit niita- kun
tekee niin sit sité rohkeuttakin kasvaa koska vdlilla kun onnistuu ja valilla ku epaonnistuu
nii sieltd kauttahan se kasvaa. Nykyaan ehké viela enemman se epaonnistuminen yh-

tend. Kannustaa siihen etté ryssii asioita.” (haastateltava 2)

Rohkeuden néhtiin kasvavan seka epaonnistumisten, mutta toisaalta myds onnistumis-
ten kautta. Epaonnistumisiin kannustaminen nahtiin suotavana, silla rohkeuden koettiin

kasvavan sita kautta.

"Se ehk& se oma oppiminen, omista virheistd oppiminen ja omista onnistumisistaki op-
piminen, sa saat siitd paljon enemman kun s& oot tehny sen ite. Et ainaku lahtee tekeen
ni sé et koskaan havia. Et sa joku onnistut ja voitat tai sitte s& opit jotain.” (Haastateltava
6)
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Epaonnistumisten kautta oppiminen nahtiin positiivisessa valossa, seka erittain opetta-
vaisena asiana. Myos onnistumisista oppiminen tuotiin esille. Erityisesti omien virheiden
ja onnistumisien kautta oppimiset nahtiin tarkeina, silla itse tehdyista asioista koettiin
saatavan paljon enemman irti. Kaytant® korostuu siis toisaalta myds tassakin — epaon-
nistuminen tai onnistuminen tulee ilmi siind kohtaa, kun suunnitelma on toteutettu kay-

tanndssa ja huomattu mik& on toiminut ja mika ei.

” (- -) ehka sitten taas sité miten sita opetukseen tai téllaseen valmennukseen vois tuoda
lisd& on se, etta et joo saa epéonnistua ja nain mutta voiko ollakin niin etté sen liséksi
ettd hyvaksytdan epaonnistumiset niin alettaskin puhumaan siita ettd miten me mahdol-
listetaan onnistumiset. (- -) miten pystyttaisiin hyvaksymaan se et saa epaonnistua mutta
mahdollistetaan se onnistuminen ja siihen 16ytaa tytkaluja, kayttaa sitd energiaa koska
ei ne maailmallakaan siité lahde etta- toki puhutaan etté voi teh& konkursseja- joo voi ja
sit nouset sieltd, mut silti puhutan etta suurimmat menestyjat benchmarkkaa koko ajan

viela kovempia menestyjia nii sitd mallia niinku tanne.” (Haastateltava 3)

Haastateltavien mukaan ep&onnistumiset tulisi hyvaksya, mutta samalla tuoda enem-
man onnistumisen mahdollistamista esille. Vaikka epaonnistuminen on hyvaksyttavaa,
tulisi ensisijaisesti lahtea liikkeelle onnistumisten kautta, eli positiivisella otteella eika niin,

ettd puhutaan suoraan epaonnistumisista ja oletetaan etté jokin menee pieleen.

” (- -) m& uskosin et kaikista eniten tarinan ja esimerkin voimaan ettd. Varmasti siité et
mit& tapahtuu kun on ryssitty, on otettu riski ja ryssitty, mita tapahtuu, mik& on se pahin
skenaario mita siita voi tapahtua. Sit toisaalta mité hienoksia tulee kun otetaan se hallittu
riski, vaikka vahan yltiopainenki riski ja sit toisaalta ehka siihen tytkaluja ja valmentaa et
miten sita riskid pystys hallitseen mahdollisimman hyvin, et ottaan riskejd mut miten sitéa

pystyis hallitteen.” (Haastateltava 7)

Rohkeuden valmentamisessa my6s esimerkin voimalla naytti olevan suuri merkitys. Tar-
keédksi nahtiin seka huonojen, etta myds hyvien puolien nayttaminen seka onnistumi-
sissa etta epdonnistumissa. Lisaksi riskien ottaminen yhdistettiin suoraan rohkeuden
kasvattamiseen ja niiden ottaminen koettiin tarkeéksi. Esille tuotiin myds valmennuksen

avulla opettelu siihen, kuinka riskeja tulisi hallita.
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4.4 Johtopaatokset

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli ymmartaa, millaisia merkityksia yrittajyysvalmen-
nuksesta valmistuneet (ja erityisesti yrittdjina toimivat) alumnit antavat yrittajyydelle,
myyntity6lle ja innovaatiolle sek& innovatiivisuudelle ja miten naita tulisi valmentaa, li-
séksi on selvitetty, millaisia muita taitoja ja ominaisuuksia yrittgjalla tulisi olla. Aihe on
ajankohtainen, silla uusimmat tutkimustulokset osoittavat esimerkiksi Suomen innovatii-
visuuden olevan laskussa. Liséksi yrittdjyysvalmennuksella pyritddn luomaan yrittajyy-
desta aito vaihtoehto nuorille, silla talouden nékdkulmasta uusia yrittdjia ja tata kautta
esimerkiksi uusia tydpaikkoja tarvitaan jatkuvasti. Tulosten valossa pyritaan kehittamaan
yrittajyysvalmennusta ja yrittdjyysvalmennuksen kehittamisella puolestaan téahdataan
yrittajaksi lahtevien maaréan kasvattamiseen. Opinnaytetyd tahtaakin epésuorasti myos

yrittajyyden lisddmiseen.

Tutkimuksen teoriaosuudessa on kayty lapi yrittdjyytta seka myynnin, innovaatioiden ja
innovatiivisuuden merkitysta yrittdjalle. Teoriaosuuden tukena on kayty lapi useita tutki-
muksia ja Kirjallisuutta. Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisena tutkimuksena, jossa kaytiin
lapi sekundaariaineistona yrittajyys ja tiimijohtaminen-linjalta valmistuneiden alumnien

haastatteluja.
Tuloksissa nousivat esille seuraavat nelja teemaa alateemoineen:

Myynti
Myynnin valmennus

Innovaatiot

P 0D

Yrittdjana onnistumisen edellytykset

Myynti koettiin yhdeksi tarkeimméksi osa-alueeksi yrittdjdn osaamisessa ja myyntitai-
doille annettiin paljon painoarvoa. Myynnin tarkeys korostui myds teoriaosassa ja haas-
tateltavat olivat selkedsti ymmartaneet myynnin merkityksen yrittdjalle — “ilman myyntia

ei ole myoskaan yritysta”.

Mielenkiintoista onkin, ettd vaikka myyntiosaaminen koettiinkin yrittdjan kannalta erittain
tarkedksi, moni haasteltavista ei kuitenkaan kokenut myyntid mieluisaksi ja motivaatio
myynnin tekemiseen oli hukassa. Myyntity6hon ja myynnin oppimiseen liitettiin negatii-

visia mielikuvia ja myyntiala koettiin aliarvostetuksi. Sama teema toistui teoriaosuutta
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tehdessa, jossa myyntiin liitettdva negatiivinen kuva tuli esille useammassa eri yhtey-
desséa. Opinnaytety6 vahvistaa omalta osaltaan, ettd negatiivisuus myynnin ymparilla on
yhé edelleen vahvaa. Vaikka teoriassa myynti mielletaénkin téhdelliseksi ja sen merkitys
ymmarretdan, on myyntiin liittyva mielikuva edelleen osittain jopa kielteinen. Myynnin

mielikuva tulisikin muuttaa toisenlaiseksi.

Teoriaosuudessa kasitellyissa tutkimuksissa esiin nousi vahvasti se, ettéd vaikka Suomi
on innovatiivisuuden karkimaita, on innovatiivisuus selkedsti laskussa. Tutkimukset
osoittivat, ettd innovatiivisuus ei kilnnosta suomalaisia yrittdjid, ja harva yritys tayttaa in-
novatiivisen yrityksen tunnusmerkit. Sama teema toistui myos taman tutkimuksen tulok-
sissa. Kukaan haastateltavista ei tuonut innovatiivisuutta tai luovuutta esille, kun puhut-
tiin yrittdjan tarkeimmistd ominaisuuksista, taidoista ja osaamisista. Teoriaosuudessa
puolestaan luovuus ja innovatiivisuus nahtiin hyvin tarkeéssa roolissa (esim. Gibb 2002,
Pyykkd 2011) yrittdjan onnistumisen kannalta.

Kokonaisvaltainen ymmarrys innovaatioista tuntui puuttuvan, ja innovaatioiden suhtau-
duttiin erityisesti aiemmin valmistuneiden ja kokeneimpien alumnien osalta kriittisesti ja
osittain jopa negatiivisesti. Taysin mahdollista on, ettd syvallisemman ymmarryksen
puuttuessa ei kasitetd, mita innovatiivisuudella tai innovaatioilla oikein tarkoitetaan. Voi
olla, ettd moni toteuttaa innovatiivista toimintaa huomaamattaan, muttei osaa yhdistaa
tata kysyttdessa suoraan innovatiivisuuteen. Teorian ja tAman tutkimuksen valossa voi
siis todeta, etta innovatiivisuutta ei pideta niin tarke&na kuin pitéisi, ja osittain se saattaa
johtua siitd, etté innovointia seké innovatiivisuutta ei osata yhdistaa yrityksen toimintaan,

tai niista ei ole tarpeeksi syvallistd ymmarrysta tai niiden merkitysta ei tiedosteta.

Yrittdjan tarkeimmistd ominaisuuksista ja taidoista puhuttaessa nousivat useimmiten
esille yrittdjan sosiaaliset taidot, johon katsottiin kuuluvan esimerkiksi verkostointi seka
tiimin kerdaminen ymparille. Moni yrittdjin& toimivista alumneista korosti muiden ihmis-
ten merkitysta yrittdjyydessa, vaikka yrittgja kaytannossa perustaisikin yrityksen yksin.

On siis dadrimmaisen tarkeaa, etta yrittajalla on vahva tukiverkosto ja tiimi ymparillaan.

Myds rohkeus nousi vahvasti esiin yrittajan ominaisuuksissa ja taidoissa. Rohkeus nah-
tiin yhtena tarkeimmista yrittdjan ominaisuuksista ja sen koettiin olevan taustalla mo-
nessa yrittajan tekemisessa. Lisaksi rohkeus yhdistettiin suoraan riskinottoon, joka nah-

tiin [&hes elinehtona yrittajana onnistumiselle.

Rohkeuden nahtiin kasvavan kokeilun kautta. Rohkeus kasvoi niin epaonnistumisten

kuin onnistumistenkin, seka riskien ottamisten kautta. Tarke&da rohkeuden kasvamiselle



43

oli, ettd on itse onnistumassa, ottamassa riskeja sekd myds epaonnistumassa. Kaytanto

ja kokeilu nousivat siis merkittaviksi myés rohkeuden valmentamisen kannalta.
4.4.1 Myynnin ja innovaatioiden valmentamisen SWOT

Taman tutkimuksen tavoitteena on kehittda yrittdjyysvalmennusta tulosten valossa eri-
tyisesti myynnin ja innovaatioiden seka innovatiivisuuden osalta. Haastateltavien vas-
tausten perusteella on koottu alla oleva SWOT-taulukko (taulukko 3). SWOT-taulukkoon
on kirjattu yls arvioitavan asian, tassa tapauksessa valmennuksen, siséiset vahvuudet
ja heikkoudet (strengths & weaknessess), jotka kuvaavat nykytilaa ja joihin voidaan vai-
kuttaa suoraan esimerkiksi toimintatapoja muuttamalla, seka ulkoiset mahdollisuudet ja
uhat (opportunities & threats), jotka liittyvat tulevaisuuteen ja tulevat ulkoisesta ympaéris-
tosta. Sisdisia vahvuuksia tulisi kayttaa hyvéaksi ja vahvistaa, silld ne auttavat valmen-
nuksessa kun taas heikkouksista tulisi pyrkia eroon niiden haitallisuuden vuoksi. Ulkoiset
mahdollisuudet taas tulisi hyddyntdd mahdollisimman tehokkaasti valmennuksen onnis-
tumisen maksimoimiseksi ja vastavuoroisesti uhkia tulisi lieventaa tai pyrkia poistamaan.
SWOT-taulukossa (taulukko 3) on kayty lapi yrittdjyysvalmennukseen liittyvia seikkoja

innovaatioiden ja myynnin valmennuksen osalta.

Taulukko 3. Myynnin ja innovaatioiden valmennuksen SWOT

SWor A S

Sisaiset Vahvuudet: Heikkoudet:
* Valmentajat (M) Motivoimaton valmennus:
+ Kéaytdnndn harjoittelu +  Pakko (M)
(M) *  Vaikeaselkoisuus (1)
«  Tiimityoskentely (1) «  Kaytannollisyyden

unohtaminen (I) --> ei
koeta merkittaviksi

Mahdollisuudet: Uhat:
e Yritysyhteisty® (M) Motivaatio:
Henkilokohtaisuus (M) *  Huono mielikuva (M)
* Alojen valinen toiminta +  Eikoeta tarkeiksi (1)
0]

(M) = koskee myynnin valmennusta, (I)= koskee innovaatioiden/innovatiivisuuden val-

mennusta
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Vahvuudet

Yrittajyysvalmennuksen taman hetkisia (taulukko 3) sisaisia vahvuuksia myynnin osalta
ovat valmentajat seké vahva kaytannon harjoittelu ja innovaatioiden osalta tiimitydsken-
tely ja tiimipainotteinen opiskelu. Myynnin valmennuksen suhteen iso merkitys annettiin
erityisesti valmentajille. Valmentajan koettiin toimivan mahdollistajana, joka pystyy 16y-
tamaan tiimista myyntipotentiaalia ja toisaalta herattelem&an tiimia ajattelemaan asioita
useammilta eri kannoilta. My6s kaytannon merkitykselle annettiin suuri painoarvo ja
myyntid opitaankin haastateltavien mukaan eniten tekemalla sita puhtaasti itse. Esille
nousivat erityisesti valmennuksen puolelta kdytdnnén esimerkkeind myyntipaivat ja
myyntiprojektit. Kéaytannon harjoittelulle annettiinkin paljon painoarvoa ja sen todettiin

toteutuvan valmennuksessa hyvin.

Innovaatioiden kehittelyssé korostui puolestaan tiimin ja mahdollisimman erilaisten ih-
misten merkitys. Innovatiivisuuden koettiin lisdantyvan tiimissa ja erityisesti tiimin sisalla

olevien henkildiden erilaisuutta korostettiin innovatiivisuuden lisdamiseksi.
Heikkoudet

Suurin esille tullut heikkous seké& myynnin ettd innovaatioiden valmennukseen liittyen oli
motivoimaton valmennus. Myynnin suhteen motivoimattomuuteen liittyi vahvasti pako-
tus. Vaikka myyntipaivat ja projektit nostettiin esiin kaytannon esimerkkina myynnin opis-
kelussa, koettiin niiden pakko-osallistuminen negatiivisesti, erityisesti kun valmennus ta-
pahtui muuten hyvin vapaassa ymparistdssa. Osaltaan pakottaminen myyntitehtaviin li-
saa varmasti myyntitydn kuvan negatiivisuutta, erityisesti jos myytavana ovat palvelut tai

tuotteet, joiden takana henkild ei itse seiso.

Innovaatioiden ja innovatiivisuuden suhteen esille tuotiin huoli siitd, miten innovaatioiden
kaytannollisyys ja tuotteistaminen jatetaén taka-alalle ja nain innovointia ei koeta merki-
tyksellisen& tai motivoivana. Kokonaisvaltainen ymmarrys innovaatioista tuntui puuttu-
van, ja innovaatioihin suhtauduttiin erityisesti aiemmin valmistuneiden ja kokeneimpien

alumnien osalta kriittisesti ja osittain jopa negatiivisesti.
Mahdollisuudet

Myynnin valmennuksessa mahdollisuutena voidaan nahda erityisesti yritysyhteistyo,
jossa esimerkiksi yrityksen myyjat tulevat kertomaan myyjan tyost&, myyntiorganisaatioi-

hin tehdaan vierailuja, paastaan toteuttamaan aito myyntiprojekti ja nahdéaan nykypaivan
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myynti& [&heltd. N&in paastaisiin suoraan myos vaikuttamaan positiivisella tavalla myyn-
nin mielikuvaan. Liséksi henkilokohtainen palaute omista myyntitaidoista niin valmenta-
jalta kuin opiskelijoilta auttaisi |I0ytdm&&an omat vahvuudet ja itsevarmuuden myynnin
suhteen.

Kuten ylempé&na on todettu, on tiimitydskentely vahvuus erityisesti innovoidessa. Siksi
etenkin alojen valista innovointia tulee painottaa ja tiimit tulisi pyrkia muodostamaan niin,

etta mukana olisi mahdollisimman paljon erilaisia ihmisia.
Uhat

Uhkana voidaan pitaa opiskelijoiden omaa motivaatiota, joka vaikuttaa suoraan opiske-
lun mielekkyyteen ja kiinnostavuuteen. Kuten teoria- seka tutkimusosassa on todettu,
vallitsee myynnista edelleen huono kuva. Jos mielikuva myynnista on jo valmiiksi huono,
on myds motivaatio sen opiskelua ja tekemista kohtaan alhaalla. Myynnin valmennuksen
tulisikin olla tarpeeksi innostavaa ja inspiroivaa, jotta mahdollinen lahtékohtainen nega-

tiivisuus saataisiin kdénnettya positiiviseksi.

Innovaatioita ja innovatiivisuutta ei tamén tutkimuksen mukaan pideta niin suuressa roo-
lissa, kuin mita teoria puolestaan painottaa. Innovaatioita tai innovatiivisuutta ei koeta
tarkeiksi, joka vaikuttaa motivaation ja oppimiseen. Kuten myynnin valmennuksessakin,
on innovaatioidenkin kohdalla aarimmaisen tarkeaa etta valmennuksessa kaydaan nii-
den merkitys ja tarkoitus tarkkaan lapi ja innostetaan opiskelijoita innovointiin ilman etta

siité tulee pakkopullaa.

4.5 Kehitysideat

Yhtena tarkeimmista kehityskohteista nden myynnin mielikuvan muuttamiseen positiivi-
sempaan pain yrittdjyysvalmennuksen avulla. Keinoina tdéh&n néen esimerkiksi menes-
tyvien ja inspiroivien myyjien vierailun, jotka omalla esimerkilld&n saisivat mahdollisesti
opiskelijoita innostumaan. Toisaalta vierailijat voisivat olla myds alumneja tai muita opis-
kelijoita, jotka kokevat myynnin positiivisena ja pystyisivat vertaisen asemassa kasittele-

maan myyntia siltd kantilta, kuin muut opiskelijat sen kokevat.

Liséksi toimivaan myyntiorganisaatioon tutustuminen ja mahdollisesti jonkin myyntipro-

jektin toteuttaminen talle organisaatiolle toisi opiskelijat lahelle myyntia ja sitd, mita se
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tana paivana todellisuudessa on. Myyntiorganisaatioon tutustuminen kavisi helposti esi-
merkiksi "myyjien matkassa”-tyyppisen orientoitumisen kautta, jossa organisaation
myyjéa ottaisi muutamaksi paivaksi muutaman opiskelijan mukaan matkaansa, jotta he

paasisivat nakemaan myyjan arkea lahelta.

Motivoitumiseen myyntity6téa kohtaan liittyy oletusarvoisesti vahva tunne myynnin onnis-
tumisesta. Olisi tarkeaa, etté jokaiselle opiskelijalle tuotettaisiin onnistumisen tunnetta
myynnin suhteen, jotta motivaatio kasvaisi. Onnistumisen tunteisiin voitaisiin p&ésta jopa

leikkimielisilla myyntikilpailuilla, jolloin paineet onnistumiseen eivat olisi niin suuret.

Haastatteluissa esille tuotiin my6s eraénlainen myyntimentori, joka olisi tavattavissa esi-
merkiksi kerran viikossa. Myyntimentorille voisi kertoa, mikd myynnissa mattada, mika
tuntuu hyvalta ja mika ei. Myyntimentori voisi keskustelun ja esimerkkien kautta pyrkia

motivoimaan ja ratkaisemaan opiskelijoiden mahdollisia ongelmia myynnin suhteen.

Myyntipdivien ja projektien suhteen mukaan voisi tuoda useampia vaihtoehtoja myyta-
vélle tuotteelle/palvelulle, joista opiskelijat voisivat itse valita mieluisimman. Nain mu-
kaan tulisi opiskelijan valinnanvapautta, eivatka projektit tai myyntipaivat tuntuisi enaa
valttamatta niin pakollisilta. Lisdksi haastatteluissa nostettiin esille myos esiintymisval-
mennukset, jotka tukisivat erityisesti myynnin valmennusta, silla myynti on pitkélle esiin-
tymista ja muiden vakuuttamista. Esiintymisvalmennusten avulla opiskelijan itsevarmuus
myynnin ja omien taitojen suhteen saataisiin kasvamaan. Myds henkilokohtaisen palaut-
teen antaminen niin valmentajan kuin muiden opiskelijoiden puolelta auttaisi opiskelijaa

kehittamaan omia myyntitaitoja tiedostamaan omat heikkoutensa ja vahvuutensa.

Innovaatioiden ja innovatiivisuuden suhteen tarkeimpanad naen niiden selkeyttamisen:
mit& tama tarkoittaa, miksi ndin tehdaan, miksi tama on tarkeaa? Selkeyttamalla ja avaa-
malla innovoinnin tarkoitusperia ja sita, miksi innovatiivisuus ja innovaatiot ovat tarkeita
yrittdjalle, luodaan niiden opiskelulle myds tarkoitus. Innovoinnissa tarkedd on myds alo-
jen vélinen innovointi — mita erilaisempia innovoivat ryhmat ovat, sité parempia tuloksia
saadaan. Alojen valista innovointia tulisikin kasvattaa ja pitda ylla. Esimerkiksi innovoin-
tiin liittyva, alojen vélinen teemaviikko, jolloin keskityttaisiin erilaisiin innovointikeinoihin
ja innovaatioiden merkitykseen sekéd innovatiivisuuden lisdamiseen kaupallistamista

unohtamatta voisi olla apuna tahan.

Innovaatioissa ja innovatiivisuudessa myds puhujat ja esimerkit ovat tarkeitd, joten inno-

vatiiviset herattelijat seka esimerkit innovaatioiden voimasta suoraan yrityselamasta
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omakohtaisena kokemuksena korostuvat kun mietitdan mahdollisia vierailijoita ja puhu-
jia. Innovaatioiden ja innovatiivisuuden suhteen merkittdvaa vierailijoilta onkin innosta-

vuus ja opiskelijoiden mukaan saaminen.

4.6 Jatkotutkimusaiheet

Opinnaytety6ta tehdessa vastaan tuli useampia mahdollisia jatkotutkimusaiheita. YKksi
mahdollinen jatkotutkimus olisi selvittdd, miksi myynti koetaan negatiivisesti ja miksi sii-

hen ei ole motivaatiota ja toisaalta miten tuoda lisda motivaatiota myynnin opiskeluun.

Myds verrokkiryhmatutkimus niistd, jotka eivat yrittajyysvalmennuksen jalkeen ole paa-
tyneet yrittdjiksi, tai eivat nae yrittajyytta mahdollisuutena toisi uutta nakokulmaa. Tata
kautta paastaisiin myos syvemmalle siihen, mika mahdollisesti yrittajyysvalmennuk-
sessa ei edista yrittajyyteen lahtemista.
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