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THVISTELMA

Juha Tall, Elina Varamaki, Salla Kettunen & Marja Katajavirta 2014. Perustamalla tai
ostamalla yrittajaksi - kokemukset yrittajauran alkutaipaleelta. Seindjoen ammatti-
korkeakoulun julkaisusarja B. Raportteja ja selvityksia 101, 97 s.

Tutkimuksen paatavoitteena on vertailla yrittdjaksi yrityksen perustamalla tai osta-

malla ryhtyneiden yrittajaprofiileja, alkuvuosien kokemuksia yrittajyydesta seka yri-

tyksen kehittymista, nykytilannetta ja tulevaisuuden nakymia. Tutkimuksessa etsitdan

vastauksia seuraaviin tutkimuskysymyksiin:

1. Eroavatko yrityksen perustajat ja yrittdjaksi ostamalla ryhtyneet toisistaan taus-
taprofiililtaan ja motiiveiltaan?

2. Onko yrityksen perustajien ja yrittajaksi ostamalla ryhtyneiden alkuvaiheen koke-
muksissa ja tyytyvdisyydessa eroja?

3. Eroavatko yrityksen perustajien ja yrittajaksi ostamalla ryhtyneiden yritykset
toisistaan nykytilanteessa?

4. Onko yrityksen perustajien ja yrittdjaksi ostamalla ryhtyneiden tulevaisuuden
tavoitteissa ja nakymissa eroja?

Tutkimusaineisto kerattiin helmikuussa 2014. Kyselylomake lahetettiin vuosina 2009-
2013 yrityksen perustaneille tai ostaneille yrittdjille. Kohdejoukkoon kuului kaikkiaan
1257 yrittdjaa, joista 91 % oli itse perustanut yrityksen ja 9 % oli ostanut valmiin yrityk-
sen tai lilkketoiminnan. Vastauksia saatiin 281.

Suurin osa potentiaalisista yrittdjista tulee yrittajaksi perustamalla yrityksen ja huomat-
tavasti pienempi osuus ostaa valmiin yrityksen. Potentiaalisista yrittajista suurin osa on
ennen yrittdjyytta palkkatoissa ja he ryhtyvat yleensa yksin yrittajiksi asuinpaikkakun-
nalleen. Yrittajaksi ryhtymista pidetaan onnistuneena tai erittain onnistuneena ratkai-
suna. Asiantuntijapalveluja kaytetaan vahan. Ajanpuute on keskeisin yrittajien kokema
ongelma. Yrittaja itse on yrityksen perustamisen ja vastaavasti pankki on yritysoston tar-
kein rahoittaja. Muutaman toimintavuoden jalkeen ostetut yritykset ovat huomattavasti
perustettuja yrityksia suurempia. Yrittajat nakevat yrityksensa tulevaisuuden positiivi-
sena tai erittain positiivisena ja kasvun tavoittelu on yleista. Yrityksesta luopumisen suu-
rin osa ostajista aikoo toteuttaa myymalla yrityksen ja perustajilla yleisin vaihtoehto on
yrityksen lopettaminen. Yrityksen perustajat ja ostajat ovat enimmakseen hyvin saman-

laisia. Eroavaisuudet ilmenevat lahinna perustettujen ja ostettujen yritysten valilla.

Avainsanat: yrityksen perustaminen, yrityksen omistajanvaihdokset, yritysostot, yrit-
tajyys, pienet yritykset

Yhteystiedot: Juha Tall, Seindjoen ammattikorkeakoulu,
PL 412, 60101 Seinajoki, juha.tall@seamk.fi




ABSTRACT

Juha Tall, Elina Varamaki, Salla Kettunen & Marja Katajavirta 2014. Business start-up
or business transfer — experiences in first years of entrepreneurship. Publications of
Seinadjoki University of Applied Sciences B. Reports 101, 97 p.

The main objective of this study is to compare the start-ups and acquired firms

including entrepreneurs. In the focus there are entrepreneur profiles, the early years

of experience in entrepreneurship and firm development, current situation and future

prospects. The study sought to answer the following research questions:

1. Are there differences between the start-up founders and acquirers in their
background profiles and motives?

2. Are there differences between the start-up founders and acquirers in their
experiences and satisfaction during early stages of the firm?

3. Are there differences in current situation between start-ups and acquired firms?

4. Are there differences in the future goals and perspectives between start-up
founders and acquirers?

The datawas collectedin February2014. The questionnaire was senttothe entrepreneur,
who started or acquired a firm during 2009-2013. The target group consisted of a total
of 1 257 entrepreneurs, of which 91 % started a firm and 9 % acquired a firm. A total of
281 replies were received.

Most potential entrepreneurs become an entrepreneur by starting up a firm and a much
smaller share by acquiring a firm. The most of potential entrepreneurs are employees
before becoming entrepreneurs. They are usually alone in founding or acquiring a firm. And
usually founding and acquiring takes place in the same community founders and acquires
are living. Becoming an entrepreneur is viewed as successful or very successful solution.
Expert services are used just a little. Lack of time is the main problem experienced by
entrepreneurs. The main financier of start-up is entrepreneur himself and in the acquisition
it is the bank. After a few years of operation acquired firms are considerably larger than
start-ups. Entrepreneurs see the firm’s future as a positive or very positive. The growth is
a common objective. The most popular exit option for the acquirers is the sale of the firm
and for the start-up founders close down of the firm. Start-up founders and acquirers are
mostly very similar. Differences occur primarily between start-ups and acquired firms.

Keywords: start-ups, business transfers, acquisitions, entrepreneurship, small
businesses

Contact information: Juha Tall, Seinajoki University of Applied Sciences,
P.0. Box 412, 60101 Seinajoki, Finland, juha.tall@seamk.fi
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1 JOHDANTO

1.1 Tutkimuksen taustaa

Elinkeinopolitiikan huomion keskidssa on perinteisesti ollut yritysten perustaminen ja
sen edistaminen. Viimeisten vuosien aikana on noussut esiin nakemyksia, etta myos
yritysten omistajanvaihdosten pitaisi olla yhta merkittdvan huomion kohteena kuin yri-
tysten perustaminen. Kansainvalisesti tarkasteltuna yrityksen ostamista ja perusta-
mista vertailevaa tutkimusta on jossain maérin olemassa (esim. Parker & van Praag
2012; Westhead & Wright 1998), mutta kansallinen tutkimusaineisto tdstd teemasta on
varsin niukkaa.

Yrityksen perustamisen etuina suhteessa yrityksen ostamiseen nahdaan yleisesti pieni
alkupaaoma, perustetun yrityksen yksityiskohtainen tunteminen ja vapaus vanhoista
rasitteista ja toimintatavoista. Haasteina puolestaan ndhdaan kannattavan liiketoimin-
nan kehittaminen, ensimmaisten asiakkaiden saaminen ja kassavirran luominen seka

yrityksen toiminnan kasvattaminen ja vakiinnuttaminen.

Valmiin ja jo toimivan yrityksen tai liikketoiminnan ostamisen vahvuuksina pidetdan
olemassa olevaa kassavirtaa, kdytannossa testattuja toimintatapoja, toimivia suhteita
yhteistydkumppaneiden kanssa ja liiketoiminnan tunnettuutta. Yritysoston haasteita
ovat rahoitus, oston kohteena olevan liiketoiminnan haltuunotto, kannattavan liike-
toiminnan kehittaminen omistajanvaihdoksen jalkeen seka asiakkaiden ja yhteistyo-

kumppaneiden luottamuksen lunastaminen.

Uusien yritysten perustamisesta saadaan Suomessa tarkat tiedot Patentti- ja rekiste-
rihallitukselta (PRH), joka rekisterdi kaikki uudet yritykset. Vuosina 2009-2013 yrityk-
sié perustettiin vuosittain keskim&arin 31 500 kappaletta (Tys- ja elinkeinoministerio
2014). Mainittuna ajanjaksona eniten yrityksid perustettiin vuonna 2010 (32 366 kpl),
jonka jalkeen maara on ollut laskussa. Vuonna 2013 Suomessa perustettiin 30 243
uutta yritysta. Tosin tutkimuksen kohteena olleella ajanjaksolla toimintansa lopetti
vuosittain keskimaarin 23 600 yritystd (vuosien 2009-2012 keskiarvo). PRH:n Virre-
tietokannan mukaan Eteld-Pohjanmaalla perustetaan vuosittain noin 900 yrityst& (873
kpl vuonna 2013), joka edustaa noin 3 % vuosittain Suomessa perustettavista yrityk-
sista.

Yrityskauppojen maarista ei ole olemassa tarkkoja tietoja. Arviot niiden vuosittaisista
lukumaaristd vaihtelevat valilla 1 500-3 000 (Varamaki, Heikkila, Tall & Tornikoski
2011a). Samassa tutkimuksessa arvioidaan, ettd Eteld-Pohjanmaalla yrityskauppa-
markkinoille olisi yrittdjien ikdantymisen johdosta tulossa vuosittain 60-90 yritysta.




Olettaen yrittdjien ikadntymisen edustavan noin puolta yritysten myynnin syista, voi-
daan Eteld-Pohjanmaalla arvioida yrityskauppojen maaran olevan vuosittain noin 150
yritysta.

Taman tutkimuksen tavoitteena on selvittaa yrityksen perustajien ja ostajien eroja ja
yhtaldisyyksia taustatietojen, motiivien, kokemusten, tyytyvaisyyden seka tulevaisuu-
den tavoitteiden suhteen. Lisdksi halutaan lisaa tietoa perustettujen ja ostettujen
yritysten nykytilasta. Taustaoletuksena on, etta yrityksen perustaminen ja ostaminen
ovat toisistaan poikkeavia prosesseja. Mutta kiinnostavaa on, miten yritykset ja liiketoi-
minnat kehittyvat naiden erilaisten prosessien jalkeen? Tutkimustuloksista toivotaan
olevan apua elinkeinopolitiikan kehittamistoimien suunnittelussa ja toteuttamisessa.
Tuleville yrittdjille tuloksista voi olla hyotya heidan pohtiessa omia yrittdjyyteen johta-
via valintoja. Yrityksen perustaminen voi olla hyva vaihtoehto yhdelle ja yrityksen osta-
minen toiselle yrittajalle. Olennaista on, millaisen prosessin kautta itse kukin haluaa
kulkea kohti omaa yrittajyyttaan.

Tutkimuksen kohderyhman muodostavat nykyiset yrittdjat, jotka ovat viimeisten viiden
vuoden aikana perustaneet tai ostaneet yrityksen. Yritysoston kautta yrittajaksi ryhty-
neissa on mukana yrittajia, jotka ovat ostaneet valmiin liilketoiminnan ja perustaneet

sitten sita varten yrityksen ja jotka ovat ostaneet valmiin yrityksen.

Tama tutkimus liittyy ESR-rahoitteiseen Kilpailuetua liiketoiminnan omistajanvaih-
doksilla ja markkinaorientaatiolla -hankkeeseen, joka on Seindjoen ammattikorkea-
koulun toteuttama tutkimus- ja kehittamishanke.

1.2 Tutkimuksen tavoitteet ja viitekehys

Tutkimuksen paatavoitteena on vertailla yrittdjaksi perustamalla tai ostamalla ryhty-
neiden yrittajaprofiileja, alkuvuosien kokemuksia yrittajyydesta seka yrityksen kehit-
tymista, nykytilannetta ja tulevaisuuden nakymia. Tutkimuksessa etsitdan vastauksia
seuraaviin tutkimuskysymyksiin:

1. Eroavatko yrityksen perustajat ja yrittajaksi ostamalla ryhtyneet toisistaan taus-
taprofiililtaan ja motiiveiltaan?

2. Onko yrityksen perustajien ja yrittajaksi ostamalla ryhtyneiden alkuvaiheen koke-
muksissa ja tyytyvaisyydessa eroja?

3. Eroavatko yrityksen perustajien ja yrittajaksi ostamalla ryhtyneiden yritykset
toisistaan nykytilanteessa?

4. Onko yrityksen perustajien ja yrittdjaksi ostamalla ryhtyneiden tulevaisuuden
tavoitteissa ja ndkymissa eroja?




Tutkimuksen viitekehys on esitetty kuviossa 1. Yrityksen perustajien ja ostajien taus-
asiantuntijapalveluiden hyodyntaminen ja sen kustannukset. Yrityksen kehittymisen
ja kehittamisen nakokulmasta tutkitaan yrityksen toteutunutta kasvua, koettuja haas-
teita, kehittamisen painopisteitd, menestymista suhteessa kilpailijoihin ja tulevaisuu-
den nakymia.

Perustajan profiili Yrityksen

e Yrittajan sukupuoli, . : " kehittaminen
ika, koulutus, motiivi el e « Yrityksen koko ja
sekd kokemus ° Térk}eimAmét palvelut ) lilkevaihto
yrittajyydesta ja muu rahoittajat * Hyddyntdminen * Haasteet
kokemus Ziustannieet ¢ Painopisteet ja

e Yrityksen toimiala, tavoitteet
asiakkaat ja e Menestyminen
maantieteellinen e Tulevaisuuden
sijainti nakymat

Ostajan profiili Yrityksen

e Yrittdjan sukupuoli, . - " kehittaminen
ika, koulutus, motiivi Rahoitus Asiantuntija- e Yrityksen koko ja
seka kokemus ° Térk(_eim_mét palvelut _ lilkevaihto
yrittajyydesta ja muu etz © Rz e * Haasteet
kokemus o lusiannuleet e Painopisteet ja

o Yrityksen toimiala, tavoitteet
asiakkaat ja * Menestyminen
maantieteellinen e Tulevaisuuden
sijainti nakymat

KUVIO 1. Tutkimuksen viitekehys.

1.3 Yrityksen perustaminen ja ostaminen
aikaisemmassa tutkimuksessa

1.3.1 Yrittajaksi tuleminen

Yksittdisen henkilon ndkokulmasta yrittdjaksi tulemisen vaihtoehtoja on kaksi.
Yrittajaksi voi tulla joko ostamalla jo toimivan yrityksen tai perustamalla kokonaan
uuden yrityksen (esim. Parker & van Praag 2012, 31-45). Samassa tutkimuksessa
nousee esiin muutamia keskeisia havaintoja. Ensinnakin, muodollinen inhimillinen
padoma on erityisen kayttokelpoista uuden yrityksen perustamisessa. Toiseksi, per-
heyrityksen toiminnassa mukana olemalla hankittu epamuodollinen inhimillinen
padoma ja johtamiskokemus ovat erityisen kayttokelpoisia toimivan yrityksen osta-




misessa. Kolmanneksi, tutkimus paatyy ehdottamaan, etta Euroopassa ja Pohjois-
Amerikassa potentiaalisille tuleville yrittajille suunnatuissa koulutusohjelmissa tulisi
huomioida myds yritysostoissa tarvittava osaaminen, eika pelkastaan keskittya uuden
yrityksen perustamiseen (Parker & van Praag 2012, 44). Lis&ksi yrittdjaksi tulemisen
nakokulmasta aikaisemmassa tutkimuksessa tuodaan esiin nakemys, jossa huomion
kohteena ovat potentiaaliset yrittajat (Westhead & Wright 1998, 174) eli henkildt, joista
on mahdollista tulla yrittajia perustamalla, ostamalla tai perimalla yritys. Havainnolla
on merkitysta siksi, ettd elinkeinopolitiikan kannalta potentiaalisten yrittdjien ryhma
muodostaa yhden merkittavan kohderyhman. Tahan kohderyhmaan kuuluville suun-
natut yrittajaksi ryhtymista kannustavat toimenpiteet todennakoisimmin myds tuotta-
vat tulosta.

Aiemmasta tutkimuksesta voidaan loytaa kahdenlaisia ja toisistaan poikkeavia nake-
myksia yrittajaksi ryhtymisen motiiveista. Toisaalta taloudelliset syyt nahdaan kes-
keisimpanad motiivina yrittdjaksi ryhtymiselle (esim. Campbell 1992, 21), ja toisaalta
muut kuin taloudelliset syyt ovat keskeisimmassa roolissa pohdittaessa yrittdjaksi
ryhtymistad (esim. Amit, MacCrimmon, Zietsma & Oesch 2001, 119-120). Amitin ym.
mukaan muita kuin taloudellisia syita ovat esimerkiksi itsendisyys, haasteet, visio ja
innovaatio. Yrityksen perustamisen sanotaan tapahtuvan henkilokohtaisten, elaman
vaiheeseen ja toimintaymparistoon liittyvien tekijoiden vuorovaikutuksessa (Reynolds
1997, 461). Toisaalta yksittaisten henkildiden syitd ryhtya yrittjiksi voidaan jakaa kah-
teen ryhmaan eli lahtdorganisaatioista pois tydntaviin ns. push-tekijoihin ja yrittajyytta
kohti vetéviin ns. pull-tekijoihin (Huuskonen 1992). Epamiellyttavastd nykytilanteesta
kohti yrittajyytta tyontavia tekijoita ovat esimerkiksi tyytymattomyys tyotehtaviin, toimi-
alaan tai urakehitykseen. Yrittajyytta kohti vetavia tekijoita ovat esimerkiksi mahdolli-
suus itsensa toteuttamiseen, halu olla oman itsensa herra seka mahdollisuus kehittya
ja kayttaa hyvaksi omia taitojaan.

Yrityksen nakokulmasta katsottuna uuden liiketoiminnan luomiseksi yrittdjan taytyy
jatkuvasti hankkia ja kehittda siind tarvittavia resursseja ja toimintatapoja (Brush,
Greene & Hart 2001). Yksi keskeinen syy tdhan on jatkuvasti muuttuva liiketoimintaym-
paristo. Liiketoiminnan kehittamisessa yrittaja itse on keskeinen resurssi ja hanen
odotuksensa tulevaisuuden suhteen muodostavat pohjan yrityksen strategiselle suun-
nalle (Brush, Greene & Hart 2001, 65).

1.3.2 Yrityksen perustaminen

Perustettujen yritysten menestymista tutkittaessa on havaittu, etta epavirallisten
yritysten valisten yhteistydverkostojen laajuudella on suuri merkitys (Raz & Gloor
2007, 169-176). Saman tutkimuksen mukaan neljan vuoden kuluttua perustamisesta
oli edelleen toiminnassa 42 % tutkimuksen kohteena olleista uusista yrityksista.
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Suurimmalla osalla toimintansa lopettaneista yrityksista ei ollut toimivaa yhteistyo-
verkostoa toisten yritysten kanssa. Seka yrityksia perustavat etta niita ostavat tapayrit-
tajat nakevat, etta yhteistyoverkostojen merkitys kasvoi toisella ja sita myohemmilla
kerroilla (Ucbasaran, Wright & Westhead 2003, 225). Toimivat yhteistyoverkostot tois-
ten yritysten kanssa lisd&dvat yritysten selviytymismahdollisuuksia (Raz & Gloor 2007,
176). Toisessa tutkimuksessa seurattiin 2,5 vuoden ajan yrityksen perustaneita yrittajia
ja mainitun ajanjakson jalkeen toiminnassa oli edelleen noin 70 % yrityksista (Caliendo
& Kritikos 2010, 89). Lisdksi tutkimuksessa havaittiin, ettd 2,5 vuoden jalkeen yritta-
jien keskimaarainen tulotaso oli korkeampi kuin heidan tulonsa yrittajyytta viimeksi
edeltaneessa tyopaikassa. Tosin yksinyrittdjista suurimmalla osalla tulotaso laski
ensimmaisen yrittajyysvuoden aikana. Yhden hengen yritysten selviytymisen nakokul-
masta yrittdjan motivaatiolla ja innostuksella yrityksen perustamisen yhteydessa on
suuri merkitys (van Praag 2003, 15). Liséksi voidaan todeta, ettd tutkimusten mukaan
yksinyrittdjat ovat tyytyvdisempia tyohonsa ja elamaansd kuin tyontekijat (esim.
Blanchflower & Oswald 1998, 26). Yritysten vélisten yhteistyoverkostojen liséksi tutki-
muksen kohteena ovat olleet itse yrittdjan yhteistyoverkostot, ja myds niilla vaitetaan
olevan vaikutusta uusien yrityksen menestymiseen (Witt 2004, 406). Kaiken kaikkiaan
menestyvan yrityksen perustamiseen liittyvia potentiaalisten yrittdjien ominaisuuksia
ovat kokemus, sitkeys, itseluottamus, motiivina ei-taloudelliset tulokset seka heidan
saamansa sosiaalisten verkostojen ja liiketoimintaympariston keskeisten organisaati-
oiden tuki (Zanakis, Renko & Bullough 2012, 1).

Yritysten perustajat voidaan jakaa kahteen (esim. Rosa 1998, 59) tai kolmeen (esim.
Westhead & Wright 1998, 173; Matley 2005, 665) ryhmé&an aikaisemman yrittajyys-
kokemuksen mukaan. Yrityksen perustaja voi olla tapayrittaja, jolla on jo kokemusta
yhden tai useamman yrityksen perustamisesta. Toisaalta yrityksen perustaja voi olla
ensikertaa taman haasteen kanssa tekemisissa. Tapayrittaja eroaa ensikertalaisesta
esimerkiksi silla tavalla, etta tapayrittajat usein kasvattavat seka henkilostoa etta lii-
kevaihtoa useissa vaatimattoman oloisissa yrityksissa. Sosiaalisilla ja liike-elamaan
liittyvilla verkostoilla on suuri merkitys tapayrittajille. Lisaksi kokeneiden yritysten
perustajien ajattelutavalle on tyypillisempad nahda epdonnistumiset tarkeina oppi-
miskokemuksina ja hyvaksya ne yrittajyyteen olennaisesti kuuluviksi tekijoiksi, joiden
kanssa on myds osattava elaa (Politis 2008, 485). Tapayrittdjien todellinen vaikutus
paikallistalouteen tulee usein aliarvioitua (Rosa 1998, 43-59). Aikaisemman koke-
muksen yrityksen perustamisesta sanotaan auttavan lisadmaan yrityksen perustajan
mahdollisuuksia luoda ja johtaa uutta yritysta (Politis 2008, 486). Edelleen on havaittu,
etta kokeneiden yritysten perustajien liikeideat olivat rikkaampia ja moniulotteisem-
pia kuin ensimmaéista kertaa yrityksen perustaneilla yritt&jilld (Baron & Ensley 2006,
1340). Kokemus nayttaisi auttavan yrityksen perustajaa keskittym&an niihin tekijoihin
ja ulottuvuuksiin, joita erityisesti tarvitaan uuden liiketoiminnan kaynnistamisessa ja
johtamisessa. Nailla toimenpiteilld liiketoimintamahdollisuuksien tunnistamisen jal-
keen paastaan kiinni taloudellisesti kannattavaan liiketoimintaan. Lisaksi kokemus




nayttaisi auttavan alkavaa yrittdjaa saamaan ulkopuolista paaomarahoitusta yritys-
toiminnan alkuvuosina, jota puolestaan usein tarvitaan kasvun tavoittelussa (Zaleski
2011, 43-50). Tyoskentelya toisen palveluksessa voidaan myos pitaa yhtena tapana
valmistautua toimimaan yrittdjana (Ristimaki 2004, 161). Ensimmaistd kertaa yri-
tysta perustavien yrittajien liikeideoissa nayttaisi painottuvan tuotteiden ja palvelujen
uutuuteen seka yrittdjan omaan intuitioon liittyvat tekijat (Baron & Ensley 2006, 1340).
Aikaisemmassa tutkimuksessa ensimmaista kertaa yritysta perustaviin liitetaan joi-
takin ominaisuuksia, jotka osaltaan voivat olla selittdmassa perustettujen yritysten
mahdollisesti lyhyeksi jaavaa elinkaarta. Ensimmaisen yrityksen perustaneet yrit-
tajat voivat epdonnistua kiinnittdmaan riittavasti huomioita useisiin taloudellisiin ja
lilketoimintaan Lliittyviin kysymyksiin, jotka merkittavasti vaikuttavat yritystoiminnan
menestymiseen ja joiden laiminlydnti saattaa johtaa jopa yritystoiminnan lopettami-
seen (Baron & Ensley 2006, 1340). Elinkeinopolitiikan ndkokulmasta taméa ep&onnis-
tuminen olisi kuitenkin hyva sallia, silla se on yrittdjille yksi tapa hankkia kokemusta
(Zaleski 2011, 49). Tarkasteltaessa tilannetta onnistumisen ndkokulmasta on havaittu,
ettd jo ensimmaisenkin yrityksen perustaminen onnistuu todennakdisemmin, mikali
yrittaja paivittdisessa tekemisessaan vie liikketoiminnan kannalta useita olennaisia,
mutta eri vaiheessa olevia tehtavia eteenpain ja tehtava kerrallaan valmiiksi saakka
(Lichtenstein, Carter, Dooley & Gartner 2007, 256).

Kokeneetyrityksen perustajatvoidaan myos ryhmitella hieman edellisesta luokittelusta
poiketen sarja- ja portfolioyrittajiin (Westhead & Wright 1998, 173). Portfolioyrittgjat
sailyttavat alkuperaisen toimivan yrityksen ja perustavat, perivat tai ostavat toisen
yrityksen jatkaen ndiden molempien toimintaa. Portfolioyrittajat voivat olla mukana
useammassakin kuin kahdessa yrityksessa. Sarjayrittajat myyvat edellisen yrityksen
ja sen jalkeen perustavat, perivat tai ostavat seuraavan yrityksen. Lisaksi yrityksen
perustajana voi olla tiimi. Tiimi voidaan tdssa yhteydessa maaritelld ryhmaksi yrittajia,
joilla on yhteiset tavoitteet, joiden saavuttaminen edellyttaa yrittajamaisten toimien
tilanteen mukaista yhdistamista (Harper 2008, 617).

Yritysten perustamisen ty6llisyysvaikutusten tutkimuksessa on havaittu, ettd vain vahan
aikaa (korkeintaan kolme vuotta) markkinoilla olevilla uusilla yrityksillé ei juuri ole
vaikutusta tyollisyyteen (Fritsch & Noseleit 2013, 729). Tyéllistymisen nékokulmasta
enemman on merkitysta jo olemassa olevilla yrityksilla ja niiden tydllistamismahdol-
lisuuksien kehittymiselld (Fritsch 1997, 446). Uusien yritysten lukuma&raa tarkeam-
paa olisi elinkeinopolitiikassa kiinnittdd huomiota uusien yritysten laatuun (Fritsch &
Noseleit 2013, 729) ja olemassa olevien asemansa vakiinnuttaneiden yritysten mah-
dollisuuksiin tyollistaa lisda tydvoimaa (Fritsch 1997, 446). Aikaisemman tutkimuksen
mukaan tydllisyysvaikutusten nakokulmasta katsottuna elinkeinopolitiikassa innovatii-
visen ja kasvua luovan yrittajyyden edistaminen on tehokkaampaa, kuin tyottomien kan-
nustaminen itsensa tydllistimiseen (Thurik, Carree, van Stel & Audretsch 2008, 684).
ltse asiassa uusien yritysten perustamiseen kannustavan elinkeinopolitiikan tulokset




13

on havaittu olevan vaatimattomia tai jopa painvastaisia verrattuna tavoitteisiin (van Stel
& Storey 2004, 903). Kasvuyrittdjyytta edistaville elinkeinopolitiikalle tulisi olla kes-
keista tunnustaa yrittajien erilaisuus ja tunnistaa potentiaaliset nykyiset ja tulevat kas-
vuyrittdjat (Soininen, Puumalainen, Sjogrén, Syrja & Durst 2013, 611). Amerikkalaisen
tutkimuksen mukaan yritysten perustamista edistavat elinkeinopoliittiset toimenpiteet
tulisi kohdentaa 25-34-vuotiaisiin nuoriin aikuisiin (Reynolds 1997, 461).

Vaikka uusia yrityksia perustavat ihmiset eika raha, niin yleensa myds ainakin jon-
kin verran rahaa tarvitaan ja viela niin, etta rahoitusta tarvitaan jo ennen varsinaisen
yritystoiminnan aloittamista (Reynolds 2011, 27-54). Useimmilla perustettavilla yri-
tyksilla on ongelmia koota riittavasti padomaa alkuvaiheen toiminnan turvaamiseksi
(Zaleski 2011, 43). Toisaalta voidaan vaittaa, ettd rahoituksen saaminen on yksi osoitus
liitketoiminnan elinvoimaisuudesta (Reynolds 2011, 21). Uusien yritysten rahoituksen
nakokulmasta perustotuus on, ettd mita suuremmasta alkavasta yrityksesta on kysy-
mys, sitd enemman tarvitaan ulkopuolista rahoitusta yritystoiminnan kaynnistamiseen
(Cassar 2004, 277). Alkavan yrityksen varallisuusrakenteella on kuitenkin suuri mer-
kitys rahoitusmahdollisuuksiin. Tapauksissa, joissa alkavan yrityksen resurssit ovat
lahinna nakymattomia, yrittdjan yhteistyosuhteilla on ratkaiseva merkitys rahoituksen
jarjestamisessa. Kaytannossa nayttaa olevan niin, etta tallaisia yrityksia rahoittavat
lahinnd muut tahot kuin pankit. Yritystoiminnan aloittamista valmistelevan yritta-
jan rahoituksen lahteet voidaankin jakaa muodollisiin ja epamuodollisiin rahoittajiin
(Reynolds 2011, 50). Yrittdjan koulutuksella, kokemuksella tai sukupuolella ei vaikut-
taisi olevan merkitystd alkavan yrityksen rahoitusrakenteeseen (Cassar 2004, 277).
Tosin tassakin yhteydessa on syyta viela muistaa, ettd rahoitus yksindan ei viela tee
menestyvaa yritystd (Reynolds 2011, 31).

1.3.3 Yrityksen ostaminen

Yrityksen ostamista voidaan pitdaa monimutkaisena, monitasoisena ja monivaiheisena
prosessina (Meglio & Risberg 2010, 87-95; Tall 2014, 189-190). Toisaalta yrityskaup-
paa voidaan pitad myds hetkellisena tapahtumana (esim. Baker, Dutta, Saadi & Zhu
2012). Tarkasteltaessa yrityskauppaa prosessina, voidaan yritysostoprosessi jakaa
kolmeen eri vaiheeseen: ennen yrityskauppaa, yrityskauppa ja yrityskaupan jalkeen
(esim. Meijaard 2005, 22-23; Van Teeffelen 2010, 16-23; Varaméki ym. 2012d, 39-40;
Tall 2014, 148). Lisaksi on havaittu, ettd jokainen yritysostoprosessi on ainutlaatuinen
(Jemison & Sitkin 1986; Very & Schweiger 2001; Tall 2014, 186). Yrityksen ostajat voi-
daan niin ikaan ryhmitelld kolmeen ryhmé&an: yksilg, tiimi tai toinen yritys (Laitinen,
Varamaiki, Tall, Heikkila & Sorama 2011). Tassa tutkimuksessa keskitytaan tarkastele-
maan lahinna tilanteita, joissa ostajana on yksittainen henkild. Yritysoston motiiveista
on aikaisemmassa tutkimuksessa havaittu, etta niita voi olla useita ja ne voivat olla
sidoksissa toisiinsa (Angwin 2007, 78).




Tyontekijoiden vastustus voi olla yksi suurimmista haasteista yrityskaupoissa (Larsson
& Finkelstein 1999). Yrityskaupan jilkeen ostokohteen henkilostdlle haasteita aihe-
uttavia asioita ovat uusi yrittdja ja uudet toimintatavat (Marks & Mirvis 1992, 24-25).
Ostokohteen henkildsto tarvitsee tunteen, etta heita tarvitaan uudessa organisaati-
ossa, etta heilla on kehittymismahdollisuuksia uudessa roolissaan ja lisaksi heidan
tulee voida luottaa uuteen yrittdjaan (Marks & Mirvis 1992, 26-27). Ostokohteena ole-
vassa yrityksessa valitseva luottamus voi vaikuttaa yrityskaupan jalkeiseen tulokselli-
suuteen (Stahl, Larsson, Kremershof & Sitkin 2011). Keinoja luottamuksen rakentami-
seksi ovat esimerkiksi ostajayrittajan toimiminen uuden toimintamallin roolimallina,
tuloksellisuuden johtaminen palkitsemalla tulostavoitteet saavuttaneet henkilot seka
luottamusta lisdavat erityisesti ostajayrittdjan tarjoama tilanteeseen sopiva toimin-
tamalli, tuen osoittaminen ja yhteisten tavoitteiden yleisen hyvaksymisen vaaliminen
(Podsakoff, MacKenzie & Bommer 1996, 277). Myos yritysoston yhteydessa luottamus
edustaa positiivisia olettamuksia toisen osapuolen motiiveista ja aikomuksista (esim.
McEvily, Perrone & Zaheer 2003, 93).

Yrityksen ostajan on varustauduttava hankkimalla laaja valikoima yritysostoprosessiin
ja organisaatioon liittyvia taitoja voidakseen toteuttaa erilaisia tarjolla olevia vaihtoeh-
toja yritysostoista (Uhlaner & West 2008, 112). Esimerkiksi ostajan mukana yritysostoa
toteuttamassa olevan asiantuntijan aikaisempi kokemus yrityskaupoista on omiaan
ehkdisemaan ylihinnan maksamista ostokohteesta paremmin kuin ostajan oma koke-
mus (Kim, Haleblian & Finkelstein 2011, 53). Yrityksen ostajilla onkin yleens3 kaytos-
s&an yritysostotiimit (Tall 2014, 187). Kokenutta yritysostotiimia pidetdan yhtend yritys-
ostojen menestystekijana (Rovit, Harding & Lemire 2004, 20-21; Aiello & Watkins 2000,
103). Yritysostoissa menestyneilld ndyttda olevan kaytettavissaan kaikki yrityskaupan
toteuttamiseen tarvittava aika (Chatterjee 2009, 158) ja toisaalta he ovat valmiita
vetdytymaan huonoista kaupoista (Rovit ym. 2004, 22-23). Aikaisemman tutkimuksen
mukaan aikaisempi yhteistyd ostajan ja ostokohteen valilla voi korreloida positiivisesti
yritysoston jalkeisen kilpailukyvyn kanssa (Porrini 2004). Yrityskauppakokemuksen
sanotaan lisddvan yrityskauppojen todennakaisyytta tulevaisuudessa (Peng & Fang
2010, 508].

Aikaisemmassa tutkimuksessa pienten ja keskisuurten yritysten yrityskauppojen
vaikutusta on tarkasteltu alueiden tuottavuuden ndkokulmasta (Foreman-Peck &
Nicholls 2013, 359-374). Yrityskaupat lisdavat tuottavuutta sekd reuna-alueilla ettd
ydinalueilla. Tutkimuksen mukaan yrityskaupat lisasivat tydvoiman tuottavuutta 0,1
% vuosina 2004-2007 Iso-Britanniassa. Lisaksi tutkimuksessa todetaan, etta yritys-
kauppojen myota tapahtuvasta tuottavuuden parantumisesta hyotyvat ydinalueet hie-
man enemman kuin reuna-alueet, koska yrityskauppoja tapahtuu todennakdisemmin
juuri ydinalueilla. Keskeiseksi viestiksi elinkeinopolitiikalle nouseekin, etta erityisesti
reuna-alueilla tulisi kiinnittaa huomiota pienten ja keskisuurten yritysten yrityskaup-
pojen edistamiseen (Foreman-Peck & Nicholls 2013, 374).
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Julkisilla ja muilla yrityskauppoja lahella olevilla toimijoilla on hyva mahdollisuus
lisata yrittajien innostusta yrityskauppojen toteuttamiseen tarjoamalla heille tietoa ja
koulutusta (Grazzini & Boissin 2013, 66). Ongelmaksi tosin edelleen jaa, miten koulu-
tuksesta saadaan houkutteleva niiden yrittdjien nakokulmasta, jotka eivat luontaisesti
ole kiinnostuneita yrityskaupoista. Toisaalta yrittajien aikaisemmalla kokemuksella
yrityksen luomisesta tai ostamisesta on merkitysta, joka usein johtaa myods yrityksen
ostamiseen. Yrityksia ostavien sarjayrittajien on mahdollista jakaa johtamisvastuuta
yrityksiin padomia tuovien tahojen kanssa (Ucbasaran ym. 2003, 225). Mikroyritysten ja
pienten yritysten yrityskaupat vaikuttavat yritysten kasvuun (Grazzini & Boissin 2013,
66). Yrittdjan tuloksellisuuden nakdkulmasta ei vield tiedeta, kuinka siihen vaikuttavat
kokemus yrityskaupoista, sosiaalisen ja taloudellisen paaoman kertyminen tai muu-
tokset liiketoimintaymparistossa (Parker 2013, 663).

1.4 Tutkimuksen toteuttaminen

1.4.1 Aineisto ja tiedonkeruu

Tutkimusaineisto kerattiin helmikuussa 2014 kahdessa osassa; ensin kirjekyselylla
ja sen jalkeen vastaamattomia tavoiteltiin puhelimitse toteutettaviin haastatteluihin.
Kyselylomake lahetettiin vuosina 2009-2013 yrityksen perustaneille tai yritysosta-
neille yrittajille. Kohdejoukkoon kuului kaikkiaan 1 257 yrittajaa, joista 1 140 (91 %) oli
itse perustanut yrityksen ja 117 (9 %) oli ostanut valmiin yrityksen tai liiketoiminnan.
Yritys- ja yhteisotietojarjestelman (YTJ] mukaan kohdejoukkoon kuuluneista yrityksen
itse perustaneista 151 eli n. 13 % oli lopettanut toimintansa toukokuuhun 2014 men-
nessa. Vastaavasti yrityksen ostaneista liiketoiminnan oli lopettanut 10 eli n. 8,5 %.
Taman perusteella voidaan todeta, etta taman tutkimuksen kohdejoukossa perustetun
yrityksen lopettaminen on 1,5 kertaa todennédkdisempdaa kuin ostetun yrityksen.

Lahetetyista kyselyista palautui yhteensa 51 kirjetta, koska kirje ei tavoittanut vastaa-
jaa. Maaraaikaan mennessa 15.2.2014 tuli 169 vastausta. Taman jalkeen vastaamat-
tomille etsittiin puhelinnumerot ja heitd tavoiteltiin puhelimitse haastateltavaksi tai
vastaajan niin halutessa lahetettiin kysymyslomake uudestaan. Yhteensa vastauksia
saatiin 281. Kun kohdejoukosta luetaan pois palautuneet kirjeet ja kyselyn toteutta-
mishetkella tiedossa olleet yritystoiminnan jo lopettaneet yrittajat, saadaan kyselyn
vastausprosentiksi 28,4 % (n=1 045). Tutkimustulosten luotettavuuden ndkokulmasta
arvioituna kokonaisvastausten maara on tyydyttavalla tasolla. Vastaajien profiilia on
tarkemmin kuvattu luvun 2 alussa.
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1.4.2 Kyselylomake

Kysymyslomakkeen osiot pitivat sisallaan kappaleessa 1.2 esitellyn viitekehyksen
mukaiset aihealueet seuraavasti.
1. Yrittajan taustatiedot
e Yrittajan sukupuoli, ika, koulutus, kokemus yrittajyydesta ja omistajuudesta
seka yrityksen perustamiseen ja ostamiseen liittyvia kysymyksia
2. Yrityksen taustatiedot
e Yrityksen toimiala, tarkein asiakasryhma
3. Yrityksen perustaminen tai ostaminen
e Yrittajan kokemus yrittajyydesta, toimialasta ja johtamisesta
e Kokemus yrityksen perustamisesta, ostamisesta ja myymisesta
e Paatoiminen toiminta ennen yrityksen perustamista tai ostamista
o Yrittajaksi ryhtymisen motiivit
e Yrityksen sijainti suhteessa yrittajan asuinpaikkaan
e Perustaminen tai ostaminen yksin tai tiimind muiden kanssa
4. Perustamisen tai ostamisen rahoitus
e Tarkeimmat rahoittajatahot
¢ Nykyisten asiakkaiden, tuotteiden, yhteistyokumppaneiden, markkina-alueiden
tuntemus perustamis- tai ostohetkella
5. Asiantuntijapalveluiden hyodyntaminen
¢ Julkisten tai yksityisten asiantuntijoiden hyodyntaminen perustamisen tai osta-
misen yhteydessa
e Kaytettyjen asiantuntijapalveluiden kustannukset
6. Yrityksen kehittyminen
e Yrityksen tyontekijamaara ja lilkevaihto nyt ja ostohetkella
* Koettujen ongelmien tai haasteiden maara yrittamisen eri osa-alueilla
¢ Yrityksen toiminnan painopisteet nyt ja lahitulevaisuudessa
¢ Yrityksen menestys suhteessa kilpailijoihin
o Tyytyvaisyys yrityksen perustamiseen tai ostamiseen
7. Yrityksen tulevaisuus
¢ Yrityksen tavoite viiden vuoden tahtaimella
e Yrityksen tulevaisuuden nakymat
e Kiinnostus myyda yritys tai liilketoiminta tai ostaa uutta

Kyselylomake saatteineen on kokonaisuudessaan liitteissa 1 ja 2.

1.4.3 Aineiston analysointi

Tutkimusaineisto kasiteltiin tilastollisesti IBM SPSS Statistics 21 -ohjelmalla.
Tutkimustuloksia kasiteltiin - kysymyslomakkeen teemojen mukaisesti suorina
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jakaumina seka keskiarvoina. Tulokset on esitelty seka kokonaistuloksina ettad ver-
taillen tuloksia perustajien ja ostajien valilla. Lisaksi eri tekijoiden valisten yhteyksien
selvittamiseksi kaytettiin ristiintaulukointia ja x2-riippumattomuustestia seka keski-
arvojen yhteydessa varianssianalyysia tai t-testia tilastollisen merkitsevyyden selvit-
tamiseksi. Mikali keskiarvotestien oletukset eivat olleet voimassa, kaytettiin merkit-
sevien erojen toteamiseen vastaavia ei-parametrisia testeja (Mann-Whitneyn U-testi
ja Kruskal-Wallisin testi).

Erojen suuruuden kuvaamiseen kaytetaan tilastollista merkitsevyytta (p). Mité pie-
nempi p-arvo on, sitd pienempi on sattuman vaikutus erojen selittdjana ja sita sel-
vempi on ryhmien valinen ero. P-arvoon vaikuttaa myos vastanneiden lukumaara ja
keskiarvotesteissa keskihajonta. Tilastollisesti merkitsevissa eroissa p on korkeintaan
0,05. Kaikkia tuloksia on peilattu yrittajaan ja yritykseen liittyvien keskeisten taustate-
kijoiden suhteen, ja mikali tilastollisesti merkitsevia eroja on l6ytynyt, ne on raportoitu.

Jatkotarkastelussa etsittiin faktorianalyysin avulla kysymysryhmista samaa asiaa
mittaavia muuttujia, jotka korreloivat hyvin toistensa kanssa. Uusia keskiarvomuut-
tujia pystyttiin muodostamaan useiden osioiden vaittamista. Muuttujia muodos-
tettaessa tavoitteena oli saada mahdollisimman korkea reliabiliteetti, jonka ker-
roin (a) osoittaa miten hyvin muodostetun mittarin eri osiot mittaavat samaa asiaa.
Reliabiliteettikertoimen ollessa yli 0,7 sitd voidaan pitaa hyvana. Keskiarvomuuttujien
asteikko on sama kuin alkuperaisissakin muuttujissa, tama helpottaa tulosten tarkas-
telua vertailuja tehtdessa. Liitteessa 3 on esitelty uusien muodostettujen muuttujien
koostumus, reliabiliteettikertoimet ja kunkin muuttujan kokonaistulos.

1.5 Tutkimusraportin rakenne

Raportti koostuu kolmesta paaluvusta. Johdantoluvussa on esitelty tutkimuksen
taustaa, tavoitteet ja viitekehys, aikaisempaa tutkimusta yrityksen perustamisesta ja
ostamisesta seka kaytetyt tutkimusmenetelmat ja aineisto. Toinen luku keskittyy tut-
kimustulosten esittelyyn. Huomion kohteina ovat vastaajien ja yritysten profiilit, asian-
tuntijapalvelujen kaytto seka yritysten kehittyminen ja tulevaisuuden nakymat. Luvun
lopussa esitelldaan avoimien kysymysten vastauksia. Kolmannessa luvussa on esitelty
yhteenveto tutkimustuloksista seka johtopaatokset, toimenpide-esitykset tulosten
pohjalta ja jatkotutkimusehdotukset.
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2 TUTKIMUKSEN TULOKSET

2.1 Vastaajien taustatiedot

2.1.1 Yrittajien profiili

Kyselyyn vastanneita oli 281, joista yksi vastaaja ei vastannut kysymykseen, onko
perustanut yrityksen vai ostanut lilketoiminnan tai yrityksen. Kokonaistulosten lisaksi
kyselyn tulokset esitetddn kahteen ryhmaan luokiteltuna; perustajat (perustaneet yri-
tyksen) ja ostajat (ostaneet valmiin liiketoiminnan ja perustaneet sita varten yrityksen
tai ostaneet valmiin yrityksen).

Kaikista vastanneista 82 % oli perustanut itse ja 18 % oli ostanut yrityksen (Kuvio 2].
Yrityksen ostaneista 5 % (13 kpl) oli ostanut valmiin yrityksen ja 13 % (37 kpl] valmiin
lilketoiminnan, jota varten perusti yrityksen. Tulos on yhteneva aikaisemman tuloksen
kanssa, jonka mukaan yrittajaksi voidaan tulla joko perustamalla tai ostamalla yritys
(Parker & van Praag 2012).

Lukumaara %

Perustajat 230 —— 32
Ostajat 50 -ﬂ

Yhteensa 280 100%

KUVIO 2. Kyselyn vastaajat.

Yrityksen perustaneista 61 % oli miehia ja 39 % naisia. Yrityksen ostaneet jakautui-
vat sukupuolen suhteen tasaisemmin, heistd miehia oli 46 % ja naisia 54 % (Kuvio 3).
Kaikista vastaajista keskimaarin 42 % oli naisia. Tulos poikkeaa nailta osin yrittajien
yleisesta sukupuolijakaumasta. Esimerkiksi Suomen Yrittdjien jasenista naisten osuus
on 27 % ja vastaavasti Eteld-Pohjanmaan Yrittajistd naisia on 21 % (Suomen Yrittajat
2014).

Perustajat Ostajat Yhteensa
Sukupuoli (n=230) (n=50) (n=280)
% % %
Mies 61 46 n
Nainen 39 54 n

KUVIO 3. Vastaajien sukupuoli.
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Vastaajien ika vaihteli 21-70 ikavuoden valilld ian mediaanin ollessa 39 vuotta kaikkien
vastaajien keskuudessa. Vastaajista 16 % oli alle 30-vuotiaita. 30-39-vuotiaita oli vas-
taajissa 36 %, 40-49 -vuotiaita 24 %, 50-59-vuotiaita 18 % ja 60-vuotiaita tai vanhem-
pia 6 %. Vastaajat olivat nuorempia kuin yrittajat keskimaarin. Tassa tutkimuksessa
yrityksen perustajista 75 % ja ostajista perati 84 % oli alle 50-vuotiaita, kun vastaavasti
esimerkiksi Suomen Yrittdjien jdsenkunnasta alle 50-vuotiaita on vain 51 % (Suomen
Yrittajat 2014).

Yrityksen perustaneiden joukossa suurin (37 %) vastaajaikdryhma oli 30-39 vuotta, kun
taas ostajilla se (34 %) oli 40-49 vuotta (Kuvio 4). Perustajillaian keskiarvo oli 41 vuotta
ja mediaani 38 vuotta. Perustajien ika vaihteli 21 ja 70 vuoden valilla. Perustajista yli
60-vuotiaita oli 6 %, ostajista vastaavasti 2 %. Yrityksen ostaneiden ian keskiarvo ja
mediaani olivat 40 vuotta. Ostajien ika vaihteli 25 ja 63 vuoden valilla. Yrittdjan ian suh-
teen yrityksen perustaneiden ja ostaneiden valilla ei ndyttdisi olevan merkittavaa eroa.

VASTAAJIEN IKAJAKAUMA
40 % Keskiarvo
m Perustajat 41v
Ostajat 40v
30 % Mediaani
Perustajat 38v
Ostajat 40v
20 %
10 % ﬂ m
0% -
alle 30 30 -39 40 - 49 50 - 59 60 +
[ Perustajat (n=227) @ Ostajat (n=50)

KUVIO 4. Vastaajayrittajien ikajakauma.

Vastaajien ika-muuttuja luokiteltiin mychempia taustamuuttujatarkasteluja varten
kolmeen luokkaan: alle 40 vuotta, 40-49 vuotta ja 50 vuotta tai yli.

Kaikista vastaajista 60 % oli ammatillisen koulutuksen suorittaneita ja 30 % oli yli-
opiston, korkeakoulun tai ammattikorkeakoulun kayneita (Kuvio 5). Perustajien ja
ostajien valilla ei ollut tilastollisesti merkitsevida eroja koulutustaustan suhteen.
Korkeakoulututkinnon suorittaneiden osuus vastaajien keskuudessa on korkeampi
kuin Etelda-Pohjanmaalla keskimaarin. Ylemman korkeakouluasteen suorittaneiden
osuus Eteld-Pohjanmaan Yrittdjien jasenyrittajista on 8 % (Suomen Yrittajat 2014).
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Perustajat Ostajat Yhteensa
Vastaajan koulutustausta (n=230) (n=50) (n=281)
% % %

Kansakoulu, keskikoulu tai peruskoulu 5 b

Ylioppilas 5 4 _5
Ammatillinen koulutus 59 66 n

Yliopisto, korkeakoulu tai
ammattikorkeakoulu 32 24

KUVIO 5. Vastaajayrittdjien koulutusjakauma.

Vain harvalle vastaajalle (7 %) yrittajaksi ryhtymisen hetkelld on ollut kysymyksessé&
valintatilanne sen suhteen, ettd perustaako yrityksen itse vai ostaako (Kuvio 6).
Valintatilanteen ilmenemisen suhteen ostajien ja perustajien valilla on tassa tilas-
tollisesti erittdin merkitseva ero. Perustajista 5 % ja ostajista 20 % on ollut valinta-
tilanteessa. Tuloksen mukaan yrityksen ostamiseen paatyneet tutkivat vaihtoehtoisia
tapoja tulla yrittajaksi useammin kuin yrityksen perustaneet. Yrityksen perustamiseen
paatyneilla voi usein olla oman yrityksen perustaminen jo ikaan kuin lukittuna vaih-
toehtona ja ndin ollen yrityksen ostaminen yhtena vaihtoehtona ei tule valttamatta
edes mieleen. Tutkimusaineistosta ei selvia, kuinka usein perustamisen kohteena on
ollut sellaista liiketoimintaa, jota ei olisi edes ollut myytavana, mutta tama voi olla yksi
tulosta selittava tekija.

. L Perustajat Ostajat Yhteensa
Oliko kysymyksessa valinta-

tilanne yrityksen perusta-misen ja (n=230) (n=50) (n=280)
ostamisen valilla?

% % %

Kylla 5 20 ﬂ
Ei 95 80 m

p=0,001

KUVIO 6. Vastaajayrittdjien valintatilanne perustamisen ja ostamisen valilla.

Seuraavaksi tarkastellaan yrittajan paa- ja sivutoimisuutta. Kaikista vastaajista 19 %
(n=52) (perustajista 21 % ja ostajista 8 %) on ollut aluksi sivutoiminen yritt&ja (p=0,034)
(Kuvio 7). Tuloksen mukaan paatoimiseksi yrittajaksi ryhtyminen on huomattavasti
yleisempaa kuin yrittajyyden aloittaminen sivutoimisesti ja viela niin, etta ostajat aloit-
tavat viela harvemmin sivutoimisena yrittajana kuin yrityksen perustajat.
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. L . Perustajat Ostajat Yhteensa
Ryhdyitteko heti perustamisen

tai ostamisen yhteydessa (n=230) (n=50) (n=280)
paatoimiseksi yrittajaksi?

% % %

ylls 79 2

Ei, olin alkuun sivutoiminen yrittaja 21 8 m

p=0,034

KUVIO 7. Paatoimiseksi yrittajaksi ryhtyminen.

Yrityksen perustajista sivutoimisena yrittdjana aloittaneista suuri osa (83 %) toimii
edelleen sivutoimisena (Kuvio 8). Vastaavasti kolmesta sivutoimisena aloittaneesta
ostajasta edelleen yksi (33 %) on sivutoiminen yrittdja. Tosin tdssa yhteydessa on syytd
huomata, etta erityisesti ostajien osalta sivutoimisuuteen liittyvien tapausten maara
on varsin vahainen ja tasta johtuen johtopaatosten tekemisessa on oltava varovainen.

. . . . . Ostajat Yhteensa
Jos olitte yrityksen perustamisen tai Perustajat
ostamisen jalkeen alussa sivutoiminen (n=48) (n=3) (h=51]
yrittaja, oletteko edelleen?
% % %

Kylla 83 13 |

Ei 17 67 m

KUVIO 8. Yrittajan nykyinen sivutoimisuus.

Vastaajista suurin osa (90 %) oli yrittdjana tai enemmistdomistajana vain yhdessa yri-
tyksessa (Taulukko 1). Ostajista hieman suurempi osuus (12 %) oli kahdessa yrityk-
sessd yrittajana tai omistajana kuin perustajista (7 %). Taman tutkimuksen kohderyh-
massa portfolioyrittajyys eli yrittajan toimiminen samanaikaisesti useammassa kuin
yhdessa yrityksessa nayttdisi olevan harvinaista. Tulos poikkeaa aikaisemman tutki-
muksen tuloksista, joiden mukaan esimerkiksi ikaantyvista yrittajista perati 37 % on
portfolio- tai sarjayrittajia (Varamaki, Tall, Sorama & Katajavirta 2012c). Tosin edelld
mainitussa tutkimuksessa luku sisaltaa seka portfolio- etta sarjayrittdjat ja vastaajien
keski-ika oli 61 vuotta, kun vastaavasti taman tutkimuksen vastaajat olivat keski-ial-
taan 22 vuotta nuorempia.
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TAULUKKO 1. Kuinka monessa yrityksessa on talla hetkella yrittajana tai enemmistdomistajana.

Perustajat Ostajat Yhteensa
Kulnka monessa yrityksessa olette tall3 (n=227) (n=49) (n=276)
hetkella yrittdjana tai enemmistéomistajana?
% % %
0 3 0 2
1 90 88 90
2 tai useampi 7 12 8

2.1.2 Yritysten taustatiedot

Yrityksen perustamisvuosi

Lihes kolmannes vastaajien yrityksista (81 kpl) oli perustettu tai ostettu vuonna 2013

tai myshemmin (perustajista 29 % ja ostajista 31 %) (Kuvio 9). Vastaajien yritysten

perustamis- tai ostovuodet jakaantuivat muutoin melko tasaisesti vuosille 2010, 2011

ja 2012. Tulos saattaa antaa viitteita siita, etta lahiaikoina yrityksen perustaneet tai

ostaneet yrittdjat ovat vastanneet kyselyyn muita innokkaammin. Muutoin taman kysy-

myksen kohdalla perustajien ja ostajien valilla ei nayttaisi olevan merkittavaa eroa.

Tutkimusajankohtana yritysten keskimaarainen ikd oli 2,7 vuotta (perustetut yritykset

2,7 ja ostetut 2,6 vuotta).

YRITYSTEN PERUSTAMIS-/0STAMISVUOSIJAKAUMA
40 %
30%
20% 22 21
19
16
10 %
0%-
2009 tai 2010 2011 2012 2013 tai
aikaisemmin my6hemmin
[ Perustajat (n=227) [ Ostajat (n=50)

KUVIO 9. Yritysten perustamisajankohta.
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Yrityksen toimiala ja asiakkaat

Kaikista vastaajista yli puolet (53 %) oli palvelualan yrityksid, 17 % kaupan, 15 %
rakennusalan yrityksia, 10 % teollisia tai tuotannollisia yrityksia ja 4 % kuljetusalan
yrityksia (Kuvio 10). Perustettujen ja ostettujen yritysten toimialoissa oli jonkin verran
eroja, mutta erot eivat olleet tilastollisesti merkitsevia. Ostettujen yritysten joukossa
oli suhteellisesti enemman kaupan alan yrityksia ja teollisuusyrityksia kuin peruste-
tuissa yrityksissa. Vastaavasti itse perustetuissa yrityksissa oli enemman palvelualan

ja rakennusalan yrityksia.

Perustajat Ostajat Yhteensa
Yrityksen toimiala (n=230) (n=50) (n=280)
% %
Kauppa 14 30
Teollisuus tai tuotannollinen yritys 9 14
Palveluala 55 44
Rakentaminen 16 8
Kuljetus 4 4
Muu toimiala 2

KUVIO 10. Yritysten toimialat.

Mydhempia taustamuuttujakohtaisia toimialatarkasteluita varten toimialat luo-
kiteltiin uudelleen kolmeen luokkaan: kauppa, teollisuus ja rakentaminen seka
palvelut. Rakennusala yhdistettiin teollisuus ja tuotannollinen yritys -luokkaan .
Kuljetusyritykset yhdistettiin palvelualaan. Vastaajien yrityksista 4 kpl kuului luokkaan
muu toimiala. Ne eivat ole mukana taustamuuttujakohtaisissa toimialatarkasteluissa.

Yli puolella kaikista vastaajista (54 %) tarkein asiakasryhma muodostui yksityisista
henkildistd, reilulla kolmanneksella (35 %) tarkeimmat asiakkaat ovat muut yritykset
ja reilulla kymmenesosalla (11 %) seké yksityiset ettd yritykset (Kuvio 11). Ostajilla oli
jonkin verran enemman yksityisid henkiloita asiakkaina kuin perustajilla (62 % vs. 52
%). Tasta tarkeimpien asiakasryhmien ndkékulmasta arvioituna erot perustettujen ja

ostettujen yritysten valilla eivat ole mitenkaan erityisen merkittavia.
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Yksityiset seka yritykset tai
organisaatiot

Perustajat | Ostajat Yhteensa
Yrityksen tarkein asiakasryhma (n=228) (n=50) (n=278)
% % %
Yksityiset henkilst 52 62 n
Muut yritykset tai organisaatiot 38 24 m

KUVIO 11. Yritysten tarkeimmat asiakasryhmat.

2.2 Toiminta ja kokemus ennen yrittajaksi ryhtymista

Vastaajilta kysyttiin, kuinka monta vuotta heilla oli aikaisempaa kokemusta ylipaansa
yrittdjana toimimisesta, nykyisen yrityksen toimialasta seka esimiehena tai johtajana
toimimisesta (Taulukko 2]. Eniten kokemusta vastaajilla oli yrityksen toimialasta (ka
7,3 vuotta). Ostajien ja perustajien valinen ero kokemuksessa yrityksen toimialalta
oli vahainen. Suurin ero oli esimieskokemuksessa, jota perustajilla oli keskimaarin
3,4 vuotta ja ostajilla 3,0 vuotta. Aineistosta voidaan kuitenkin havaita, etta yli puolella
seka perustajista etta yrityksen ostajista ei ollut aikaisempaa kokemusta yrittajana
toimimisesta ja esimiehena tai johtajana toimimisesta vieraan palveluksessa (medi-
aani=0). Mielenkiintoisena yksityiskohtana voidaan viel4 todeta, ettd yhdelld yrityksen

perustajalla oli yrittdjakokemusta perati 38 vuotta.

TAULUKKO 2. Kokemus ennen yrityksen perustamista.

Kokemus ennen yrityksen perustamista tai ostamista (vuotta)

Esimiehena tai
johtajana toimimisesta
vieraan palveluksessa

Perustetun tai ostetun

Yrittdjana toimimisesta . .
J yrityksen toimialasta

Pfar]:f Ostajat | Kaikki | T "” | Ostajat | Kaikki | "o 5" | Ostajat | Kaikki

tajat tajat
Keskiarvo 2,6 2,8 2,6 7.2 7.3 7,3 3,4 3,0 3,4

Keskihajonta 6,4 6,1 6,3 8,5 8,9 8,6 6,5 55 6,3

Minimi 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Mediaani 0 0 0 5 4 5 0 0 0
Maksimi 38 30 38 45 30 45 34 20 34

n 187 41 228 205 45 250 177 39 216
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Vastaajilta haluttiin kartoittaa myos, kuinka monta kertaa he ovat olleet mukana
perustamassa yritysta. Kolmasosalla ei ollut aiempaa kokemusta lainkaan (Kuvio 12).
Kaikista vastaajista 46 % oli ollut perustamassa yritysta yhden kerran, 16 % kaksi ker-
taa ja 6 % kolme kertaa tai useammin. Jollakin oli kokemusta perati viiden yrityksen
perustamisesta. Ostajat tai perustajat eivat eronneet juurikaan toisistaan. Kokeneiden
eli vahintaan kaksi kertaa yrityksen perustaneiden osuus kaikista perustajista on 23 %
ja vastaavasti ostajista 19 % oli ollut mukana vahintaan kahden yrityksen perustami-
sessa. Naistd alle puolet (7 kpl] oli sellaisia, joilla oli ollut kysymyksessa valintatilanne
yrityksen perustamisen ja ostamisen valilla. Yhta monella vastaavassa tilanteessa
olleella ostajalla ei ollut kokemusta lainkaan yrityksen perustamisesta. Yrityksen osta-
jien nakokulmasta aikaisempi kokemus yrityksen perustamisesta ei yksi riita selitta-
maan tilannetta, ettd yrittdja pohtii yrityksen perustamista ja ostamista vaihtoehtoisina
tapoina lahtea toteuttamaan liiketoimintaa.

Perustajat Ostajat Yhteensa
Kuinka monta kertaa olett_e ol[ut (n=201) (n=42) (n=243]
mukana perustamassa yritysta?
% % %

En kertaakaan 31 36

Yhden kerran 46 45

Kaksi kertaa 17 14

Kolme kertaa tai useammin 6 5

KUVIO 12. Kokemus yrityksen perustamisesta.

Vain noin reilulla neljasosalla (27 %) oli kokemusta yrityksen ostamisesta tai myymi-
sestd (Kuvio 13). Ostajista kolmannes (34 %) ja perustajista yli 80 % ei ollut ostanut
tai myynyt yhtaan yritysta. Toisaalta yhdesta tai useammasta yrityskaupasta oli koke-
musta 17 %:lla perustajista ja 66 %:lla ostajista. Ero on lahes nelinkertainen. Ostajilla
nayttaa olevan merkittavasti enemman kokemusta yrityskaupoista. Tulos on yhdenmu-
kainen aikaisempien tutkimusten tulosten kanssa, joidenka mukaan aikaisempi yritys-
kauppakokemus lisada yrityskauppojen todennakoisyytta tulevaisuudessa (Haleblian,
Kim & Rajagopalan 2006; Peng & Fang 2010, 508; Tall 2014, 160-161). Kysymyksen
asettelusta johtuen vastaaja on voinut laskea kokemukseen mukaan nyt tutkimuksen
kohteena olleen yrityskaupan tai sitten han on voinut vastatessaan ajatella vain aikai-
sempaa kokemustaan. Ostajista noin kolmasosa (34 %) oli vastannut, ettd hanell3 ei
ollut lainkaan aikaisempaa kokemusta yrityskaupoista. Yhden yrityksen oli ostanut tai
myynyt 17 % kaikista vastaajista (10 % perustajista ja 44 % ostajista). Kahdesta tai use-
ammasta yrityskaupasta oli kokemusta 10 %:lla vastaajista (ostajista 22 %:lla ja perus-
tajista 7 %:la). Ostajista 7 % oli ollut ostamassa tai myymassé jo vahintaan 3 yritysta.
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. . Perustajat Ostajat Yhteensa
Kuinka monesta yrityksen

ostamisesta tai myymisesta (n=176) (n=41) (n=217)
teilla on kokemusta?

% % %
i lainkaan kokemusta 82 34 m
Yhdestd 10 44 -ﬂ
Kahdesta 5 15 m
Kolmesta tai useammasta 2 7 _3

KUVIO 13. Kokemus yrityksen ostamisesta tai myymisesta.

Kolme neljdsosaa (74 %) kaikista vastaajista oli ollut palkkatdissa ennen nykyisen
yrityksen perustamista tai ostamista (Kuvio 14). Ostajista aikaisemmin palkkatdissa
olleita oli hieman enemman (80 %) kuin perustajista (72 %). Ennen nykyista yritysta
yrittdjana oli toiminut 4 %, opiskellut paatoimisesti 6 % ja ollut ty6ttomana 11 % kai-
kista vastaajista. Yrityksen ostajien joukossa ei ollut yhtaan paatoimista opiskelijaa.
Verrattaessa suoraan paatoimiyrittajaksi tai sivutoimiseksi yrittdjaksi ryhtyneiden toi-
mintaa ennen yrityksen perustamista, voidaan todeta, etta suoraan paatoimiyrittajaksi
ryhtyneissa on ollut enemman tyottémia tai opiskelijoita (29 %) kuin sivutoimiyritta-
jéksi ensin ryhtyneissd (14 %) (p=0,030). Tutkimuksen tuloksen perusteella voidaan
sanoa, ettd suurin osa yrityksen perustajista ja ostajista on todennakdisesti palkka-
toissa olevia henkiloita. Toisaalta nykyiset yrittajat, padtoimiset opiskelijat ja tyottomat
nayttaisivat edustavan lahes marginaaliseksi luonnehdittavissa olevia ryhmia, joiden
kunkin osuus edustaa keskimaarin noin 5 % ja enimmillaankin noin 11 % kaikista yri-
tyksen perustajista ja ostajista.

Perustajat Ostajat Yhteensa
Mita teitte paatoimisesti ennen
taman yrityksen perustamista/ (n=228] (n=50] (n=278)
ostamista?

% % %

Olin palkkatgisss 72 80 n
Olin yrittajana 4 6 _A
Opiskelin paatoimisesti 7 p
Olin tyston 11 10 m
Muu 5 4 _ 5

KUVIO 14. Toiminta ennen yrittdjaksi ryhtymista.
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Kaikista vastaajista 7 % oli toiminut ennen nykyista yrittdjyytta sivutoimisena yritta-
jana (Kuvio 15). Suurimmalle osalle vastaajista nykyinen yritys oli ensimmainen joko
paa- tai sivutoimisena aloitettu yritys. Sivutoimisena yrittajana ennen yrityksen perus-
tamista tai ostamista toimineiden maaraa voidaan pitda pienena ja niiden suhteellista
osuutta vahaisena. Perustajien ja ostajien kesken vastauksissa ei ollut eroa taman
kysymyksen osalta. Tulos vahvistaa aikaisempia sivutoimiyrittdjiin kohdistuneita tut-
kimuksia, joiden mukaan suurin osa sivutoimiyrittajista on pysyvasti sivutoimisia yrit-
tdjid ilman pyrkimyksia paatoimisiksi yrittajiksi (esim. Varaméaki, Sorama, Viljamaa,
Heikkiléd & Salo 2012b; Viljamaa & Varamaki 2014). Tamé&n tuloksen pohjalta voidaan
sanoa, etta sivutoimiset yrittajat edustavat suuruusluokaltaan noin viittd prosenttia
kaikista yrityksen perustajista ja ostajista, eika sita nain ollen voida pitaa merkittavana
askeleena kohti paatoimista yrittajyytta.

L L Perustajat Ostajat Yhteensa
Toimitteko ennen taman

yrityksen perustamista/ostamista (n=228) (n=50) (n=278)
sivutoimisena yrittajana?

% % %
Kyll 7 6
En 93 94

KUVIO 15. Sivutoimiyrittajyys ennen nykyista yritysta.

2.3 Yrittajaksi ryhtyminen
2.3.1 Yrittajaksi ryhtymisen motiivit

Yrittajaksi ryhtymisen motiiveja kysyttiin kahdeksan eri vaittaman avulla asteikolla
1-5, jossa 1=ei ole lainkaan tarked motiivi ja 5=on erittain tarked motiivi (Taulukko 3).
Mahdollisuus itsensa toteuttamiseen oli ollut useimmiten tarkein motiivi yrittajaksi
ryhtymisessa. Kaikista vastaajista 88 % antoi arvion 4 tai 5 (ka 4,4). Toimeentulon tai
elannon hankkiminen itselle oli l3hes yht3 usein tarkein motiivi (ka 4,3). Kolmanneksi
useimmiten tarkein motiivi kaikkien vastaajien keskuudessa oli halu olla oman itsensa
herra yli (ka 4,0). Hyvan liike-/yritysidea sai myds ldhes neljan keskiarvon (3,8]. Sen
sijaan mahdollisuus rikastua, huono viihtyminen aiemmassa tyopaikassa tai tyotto-
myys ja tyottomyyden uhka eivat olleet niin usein tarkeita motiiveja.
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TAULUKKO 3. Yrittajaksi ryhtymisen motiivien frekvenssijakaumat ja keskiarvot.

1=ei 5=
lainkaan ? 3 4 erittain Kaikki

Kuinka tarkeita eri motiivit tirkea tirkea vastaajat
olivat yrittajaksi ryhtymisessa? | motiivi motiivi

% % % % % KA n
Mahdollls_uus itsensa <1 ’ 9 35 53 b 978
toteuttamiseen
Towme.enﬁulon/etannon 9 5 12 23 58 43 278
hankkiminen itselle
Halu olla oman itsensa herra 2 4 16 30 48 4,2 277
Hyvé litke-/yritysidea 1 7 28 36 28 3,8 275
Yllattaen eteen tullut tilaisuus 27 13 18 19 23 3,0 275
Mahdollisuus rikastua 19 24 34 14 8 2,7 275
HL:IOI'].O vithtyminen aiemmassa 4 20 20 14 12 25 276
tyopaikassa
I\{Wo;;omyys tai tyottomyyden 43 17 13 15 1" 23 274

Verrattaessa ostajia ja perustajia toisiinsa motiivien suhteen on suurin ero yllattaen
eteen tulleessa tilaisuudessa (kuvio 16). Ostajilla se oli selkedsti tarkeammassé roo-
lissa (ka 3,9) kuin perustajilla (ka 2,8) (p=0,001). Tama tarkoittaa toisaalta sitd, ettd
myyjien kannattaa aktiivisesti tarjota omaa yritystaan yrityskauppamarkkinoilla.
Toisaalta tulosta voidaan pitda rohkaisevana esimerkkina potentiaalisille yrityksen
ostajille. Taman tutkimuksen mukaan yllattaen eteen tulleeseen mahdollisuuteen on
tarttunut 42 % yrityksen ostajista pitden mahdollisuutta tarkeana tai erittdin tarkeana
motiivina koko yrityskaupalle eli etta mahdollisuuksia on kylla tarjolla ja niithin myds
tartutaan. Toimeentulon ja elannon hankkiminen oli myos ostajille tarkeampaa (ka
4,6) kuin perustajille (ka 4,2) samoin kuin mahdollisuus rikastua (ka 3,0 vs. 2,6). Erot
naiden kahden motiivin suhteen olivat myds tilastollisesti melkein merkitsevid. Myds
tyottomyys tai ty6ttomyyden uhka oli ostajille (ka 2,7) tarkeampi syy ryhtyd yrittdjaksi
kuin perustajille (ka 2,4), vaikkakaan ero ei ollut tilastollisesti merkitseva.




1 2 | 3|45 Keskiarvot
e
motiivit olivat yrittdjaksi o L oo | o | o | o - ot
B 50 p (o 0 (] 0 (]
AL 5=erittain tarkea
motiivi

Mahdollisuus itsensa Perustajat Tl 2]7]36|55
toteuttamiseen Ostajat o 118134 | 46
Toimeentulon/elannon Perustajat " 2614|2395
hankkiminen itselle Ostajat ol 4l 22072
Halu olla oman itsensa Perustajat T4 | 153050
herra Ostajat 4] 6 183240

Perustajat 117 (283429
Hyva liike-/yritysidea

Ostajat 4 | 26 | 44| 26
Yllattaen eteen tullut Perustajat o 31151811818
titaisuus Ostajat 8 | 8| 162444

Perustajat 20124 |35 | 14| 6
Mahdollisuus rikastua *

Ostajat 12 {24 |30 | 16|18
Huono viihtyminen Perustajat 33|21 |120(15(12
ailemmassa tyopaikassa Ostajat 3616120112 |16
Tyottémyys tai tydttémyyden Perustajat 4618 12 122
uhka Ostajat 34 [ 10|20 | 26 | 10
Perustajat n = 226 Ostajat n = 50 ***p<0,001,**p<0,01*p<0,05

KUVIO 16. Yrittajaksi ryhtymisen motiivien frekvenssijakaumat ja keskiarvot perustajille ja

ostajille.

Verrattaessa naisten ja miesten motiiveja miehille mahdollisuus rikastua oli tar-
keampad (ka 2,9) kuin naisille (ka 2,4) (p=0,002). Vastaavasti naisilla yllattden eteen
tullut tilaisuus ryhtya yrittajaksi oli selkeasti tarkeampi motiivi (ka 3,2) kuin miehilla
(ka 2,8) (p=0,007). Koulutustaustan mukaan tarkasteltuna toimeentulon tai elannon
hankkiminen itselle oli selkeasti tarkeampi motiivi vastaajille, joilla ei ollut amma-
tillista koulutusta (ka 4,4) sekd ammatillisen koulutuksen hankkineille (ka 4,4) kuin
korkeakoulututkinnon suorittaneille (ka 4,0) (p=0,019). Vastaavasti tyéttémyyden tai
sen uhan kokivat ammatillisen koulutuksen suorittaneet tdrkeammaksi syyksi (ka 2,5)
kuin ei ammatillista koulutusta omaavat (ka 2,0) ja korkeakoulutetut (ka 2,1) (p=0,043)
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vastaajat. Taman tutkimuksen tuloksen mukaan koulutustason nouseminen nayttaisi
lisdavan yksilotasolla valittavissa olevien vaihtoehtojen maaraa.

Mahdollisuus itsensa toteuttamiseen motiivina oli selvasti tarkedampi alle 40-vuotiaille
(ka 4,5) kuin sitd vanhemmille (ka 4,3 ja 4,2) (p=0,019). Mahdollisuus rikastua yrittajana
oli taas selvasti tarkedmpi motivaatiotekija alle 50-vuotiaille (ka 2,8) kuin yli 50-vuo-
tiaille (ka 2,3) (p=0,034). Tyottomyyttd tai sen uhkaa eivat alle 50-vuotiaat pitdneet
niinkaan tarkedna motiivina (ka 2,2 ja 2,3) kun taas yli 50-vuotiaille se oli jonkin ver-
ran tarkeampi syy (ka 2,8) (p=0,008). Toimialan mukaan tarkasteltuna halu olla oman
itsensa herra koettiin palvelualalla tirkeammaksi motiiviksi (ka 4,3) kuin muilla aloilla
(p=0,041). Kaupan alalla taas yllattden eteen tullut tilaisuus oli motivoinut yrittajyyteen
(ka 4,0) muita aloja herkemmin (p=0,032).

Kun verrataan paatoimiseksi tai sivutoimiseksi yrittdjaksi ensin ryhtyneiden motii-
veja, voidaan todeta, etta suoraan paatoimiseksi yrittdjaksi ryhtyneilld kaikki motii-
vit ovat olleet vahvempia. Tilastollisesti merkitseva ero oli toimeentulon hankkimisen
(p=0,000), tyottémyyden tai sen uhan (p=0,002), halun olla oman itsensa herra (p=0,001)
seka yllattaen eteen tulleen tilaisuuden (p=0,032) suhteen. Askel ryhty&d paatoimiseksi
yrittajaksi on usein merkittavampi kuin sivutoimiseksi yrittajaksi alkaminen. Isomman
muutoksen toteuttaminen yksilotasolla nayttaa vaativan enemman motivaatiota kuin

pienemman muutoksen toteuttaminen.

Kokonaisuutena taman tutkimuksen tulokset yrittajaksi ryhtymisen motiiveista tarjo-
avat mahdollisuuden useisiin mielenkiintoisiin huomioihin. Ensinnakin, pienissa yri-
tyksissa mahdollisuus itsensa toteuttamiseen on tarkea tai erittain tarkea yrittajaksi
ryhtymisen motiivi nelja kertaa useammin kuin mahdollisuus rikastua. Sen sijaan toi-
meentulon hankkiminen on yleisin erittdin tdrked motiivi (58 %) taman tutkimuksen
kohderyhman yrittajien keskuudessa. Toiseksi, tuloksen mukaan yllattden eteen tullut
tilaisuus on ollut 23 %:lle vastaajista erittain tarkea motiivi ryhtya yrittajaksi ja vastaa-
vasti 27 % arvio, ettd se ei ollut lainkaan tarkea motiivi. Kolmanneksi, suurimmalle
osalle yrityksen perustajia ja ostajia huono viihtyminen aiemmassa tyépaikassa (74 %)
ja tyottomyys tai tyottomyyden uhka (74 %) ei ole ollut tdrkea motiivi yrittajaksi ryhty-
misessa. Tosin tassa yhteydessa on syyta myos kiinnittaa huomiota etta noin joka kym-
menes pitdd mainittuja syita erittain tarkedna motiivina (huono viihtyminen aiemassa
tyopaikassa 12 % ja tyottomyys tai tyottomyyden uhka 11 %). Neljanneksi, yrityksen
ostajille (68 %) nayttaa olevan todennaksisemmin tarjolla yllattavia mahdollisuuksia
kuin yrityksen perustajille (36 %) eli tam& todennakaisyys on lahes kaksinkertainen.

2.3.2 Yrityksen sijainti suhteessa asuinpaikkaan

Suurin osa eli 86 % (perustajista 87 % ja ostajista 80 %) vastaajista on perustanut tai
ostanut yrityksen yksin henkiléna (Kuvio 17). 14 % oli ryhtynyt yrittajaksi yndessa mui-
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den kanssa. Yrityksen perustaminen ja ostaminen on useimmiten “yhden henkilon
show”. Ostajista tiimiyrittdjien osuus oli 1,5 kertaa suurempi osuus kuin perustajista.
Yksi tulosta selittava tekija voi olla, etta perustetut yrityksen ovat aluksi pienia ja mah-
dollisesti sitten kasvavat toimintavuosien karttumisen myéta. Yritysoston kohteena voi
puolestaan olla useita henkiloita tyollistavaa liiketoimintaa, jossa on heti tilaa useam-
man henkilon osaamiselle. Lisaksi yritysostossa mahdollisesti tarvittavan rahoituksen
maara voi osaltaan olla selittamassa tulosta. Yrityksen ostamisessa tarvitaan useam-
man henkilon taloudellisia resursseja.

. L. . Ostajat Yhteensa
Perustitteko tai ostitteko Perustajat
yrityksen yksin tai tiimina (n=226) (h=50) (h=276]
yhdessa muiden kanssa?
% % %

Henkils 87 o [T
Tiimi 13 20 m

KUVIO 17. Yrityksen perustaminen yksin vs. tiimina.

Suurin osa (83 %) vastaajista on perustanut yrityksen asuinpaikkakunnalleen tai on
ostanut yrityksen asuinpaikkakunnaltaan (Kuvio 18). Joka kymmenennell3 vastaajalla
yritys on oman asuinpaikan viereisella paikkakunnalla. Perustajat (86 %) ovat ostajia
(68 %) useammin ryhtyneet yrittajaksi asuinpaikkakunnalleen. Ostajat ovat herkem-
min ostaneet yrityksen viereiseltd paikkakunnalta (16 %) tai jopa kauempaakin kuin
omasta maakunnasta (8 %). Pienen yrityksen perustaminen ja ostaminen on useimmi-
ten varsin paikallinen ilmid, mista johtuen paikallisella elinkeinoilmastolla ja yritysten
perustamisen ja ostamisen edistamisella on keskeinen rooli yksittaisen tulevan yritta-
jan nakokulmasta. Tosin lahes kolmannes ostajista (32 %) l6ytaa ostokohteen muualta
kuin asuinpaikkakunnaltaan, mista johtuen alueelliset ja valtakunnalliset edistamis-
toimet tulevat osaltaan perustelluiksi.

. . Perustajat Ostajat Yhteensa
Perustetun tai ostetun yrityksen

sijainti suhteessa omaan (n=22¢6) (n=50) (n=276)
asuinpaikkaanne

% % %
Sama paikkakunta 86 68 m
Viereinen paikkakunta 9 16 m
Sama maakunta 4 4 _4

Viereinen maakunta <1 4

Kauempana 1 8 _3

KUVIO 18. Yrityksen sijainti suhteessa yrittajan omaan kotipaikkaan.
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2.3.3 Yrityksen perustamisen tai ostamisen rahoitus

Vastaajia pyydettiin nimeamaan omin sanoin kolme tarkeinta yrityksen perustamista
tai ostamista rahoittanutta tahoa. Mainitut tahot on luokiteltu tarkastelua varten uudel-
leen seitsemaan eri luokkaan (Kuvio 19). Kysymyksessé ei varsinaisesti kysytty tarkeys-
jarjestysta, vaan pyydettiin ilmoittamaan kolme tarkeinta rahoittajatahoa. Perustajille
useimmiten tarkein yrityksen rahoittaja on yritt&ja itse (70 %). Lisaksi pankki (44 %)
ja Finnvera (27 %) olivat usein merkittavia yrityksen perustamisen rahoittajia. Ostajat
sen sijaan pitivat useimmiten pankkia (77 %) tarkeimp&na rahoittajana, ja sen jalkeen
vasta yrittdjaa itsedan (48 %) ja Finnveraa (40 %). Tama kuvastaa sita, ettd ostaminen
edellyttaa perustamista enemman ulkopuolista rahoitusta. Lisaksi tulos omalta osal-
taan vahvistaa kasityksia pankkirahoituksen merkityksestad ja hallitsevasta roolista
yrityskauppojen rahoituksessa. Starttiraha, sukulaiset tai yhtiokumppanit, ELY-keskus
tai muut yksittaiset mainitut rahoittajat olivat harvemmin mainittuja. Ne ovat voineet
kuitenkin olla keskeinen taho yrityksen perustamisessa tai ostamisessa yksittaisen
vastaajan nakokulmasta.

Luokkaan muu yksittdainen rahoittaja luokiteltiin seuraavat yksittdiset maininnat: oman
osaamisen myynti, Vesurihanke, tuotteiden myyntitulot, EU-tuet, franchising-yhtio
(2 mainintaa), rahoitusyhtict, kotihoidontuki ja lapsilisdt, Aisaparin investointituki.
Tuloksen pohjalta voidaan arvioida, etta yrityksen perustamisen ja ostamisen kolmen
suuren rahoittajan lisdksi muita rahoittajatahoja on kaytetty harvemmin. Niiden yhteen
laskettu osuus yrityksen perustamisen ja ostamisen kannalta tarkeiden rahoittajien
joukossa on vain 15 %. Yrityksen perustamisen ja ostamisen nakokulmasta katsottuna
rahoitusmarkkinat nayttavat olevan taman tutkimuksen valossa varsin yksipuoliset.

o o ) Perustajat Ostajat Yhteensa
% % %

Yrittajs itse 70 48 m
Pankki 44 77 n
Finnvera 27 40 m
Starttiraha 7 2 p
Sukulainen/yhtickumppani 4 4 _4
ELY-keskus 2 h 2
Muu yksittdinen rahoittaja 4 _3

KUVIO 19. Yrityksen tarkeimmat rahoittajatahot.
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Perati kaksi kolmasosaa kaikista vastaajista oli saanut starttirahaa yrityksen perus-
tamiseen (Kuvio 20). Ostajista 76 % ja perustajista 64 % oli sitd saanut. Starttirahaa
on kaytetty monissa tapauksissa, mutta viitaten edelliseen kuvioon, se on ollut vain
harvoin tarkeimpien rahoitusmuotojen joukossa. Yksistaan starttirahalla yritysten
perustamista ja ostamista ei rahoiteta, mutta useissa tapauksissa se nayttaisi toimivan
yhtena hyvana kannustimena.

. . . Perustajat Ostajat Yhteensa
Saitteko starttirahaa yrityksen
perustamisen/ostamisen (n=228) (n=50) (n=278)
yhteydessa?
% % %
Kylla 64 7o [T
En 3 2 |HEED

KUVIO 20. Starttirahan saaminen.

2.3.4 Verkoston ja lilketoiminnan tunteminen perustamis- ja
ostohetkella

Vastaajia pyydettiin arvioimaan, missa maarin he tunsivat jo yrityksen perustamis- ja
ostohetkelld yrityksen tamanhetkisia yhteistydkumppaneita, tuotteita, markkina-
alueita ja osaamista (Kuvio 21). Vastausasteikko oli 1=en tuntenut lainkaan ja 5=tun-
sin erittain hyvin. Parhaiten kaikki vastaajat arvioivat tunteneensa yrityksen nykyiset
tuotteet ja palvelut (ka 4,0) ja toiseksi parhaiten yrityksess& kaytettévan teknologian
tai muun osaamisen (ka 3,8) seka nykyiset markkina-alueet (ka 3,6). Kokonaisuutena
perustajat ovat tunteneet ostajia paremmin perustamishetkelld kaikki tutkimuksen
kohteena olleet osa-alueet. Tama kertoo siitd, etta perustaminen on enemman suora
jatke sille, mita yrittdja on aiemminkin tehnyt tai keita on tuntenut, kun taas ostajat
ryhtyvat yrittdjaksi enemman tuntemattomalle alueelle. Ainoa tilastollisesti melkein
merkitseva ero perustajien ja ostajien valilla on yrityksen tuotteiden ja palvelujen tun-
temisessa ennen yrittdjaksi ryhtymistd (perustajat 4,0 ja ostajat ka 3,6). Muilla osa-
alueilla ero on vahainen vaihdellen valilla 0,1-0,4.
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1 2 3 4 5 Keskiarvot asteikolla

Kuinka hyvin tunsitte jo yrityksen 1-5
perustamis-/ostohetkelld p T=en tuntenut
seuraavat? % | % | % | % | % lainkaan

S=tunsin erittdin hyvin

Nykyiset tuotteet ja Perustajat . 215 |17]39]37
palvelut Ostajat 8 |6 |30]26]30

Perustajat 4110|2737 23
Nykyiset markkina-alueet

Ostajat 8 | 24]16(32|20
Nyt yrityksessa Perustajat 4|7 | 204227
kaytettavan tekno-logian
tai muun osaamisen Ostajat 8 | 1420|3127
Nykyiset tarkeimmat Perustajat 191 14| 24|24 | 19
asiakkaat Ostajat 261814 | 20 | 24
Nykyiset alihankkijat ja Perustajat 22|17 121]125]15
tavaran-toimittajat Ostajat 26 |1 24 1201 18| 12
Muut nykyiset Perustajat 14116(29 30|10
yhteistySkumppanit Ostajat 12 (32| 28 | 16| 12
Perustajat n = 225 Ostajat n = 50 ***p < 0,001, **p<0,01 *p<0,05

KUVIO 21. Yrityksen verkoston ja liilketoiminnan tuntemus perustamishetkella perustajilla ja

ostajilla.

Sukupuolen suhteen tarkasteltuna miehet arvioivat tunteneensa naisia paremmin
yhteistydverkostot ja tuotteet sekda markkina-alueet ennen yrittajaksi ryhtymista.
Miehet (ka 3,2) arvioivat selvasti naisia (ka 2,9) (p=0,040) paremmin (asteikolla 1=en
tuntenut lainkaan ja 5=tunsin erittdin hyvin) tunteneensa nykyiset tarkeimmat asiak-
kaat samoin kuin nykyiset alihankkijat ja tavarantoimittajat (ka 3,1 vs. 2,5) (p=0,001)
seké nykyiset yhteistyokumppanit (ka 3,2 vs. 2,7) (p=0,001) ja nyt yrityksessa kaytet-
tava teknologian (ka 3,9 vs. 3,6) (p=0,017). Ainoastaan tuotteiden ja palveluiden seka
nykyisten markkina-alueiden osalta ei ollut tilastollisesti merkitsevaa eroa miesten ja
naisten kesken.

Vastaajien ian suhteen tarkasteltuna ainoa tilastollisesti merkitseva ero oli yrityksen
nykyisten markkina-alueiden tuntemisessa. Alle 40-vuotiaat arvioivat markkina-alu-
eiden tuntemisen heikommaksi (ka 3,4) kuin 40-49-vuotiaat (ka 3,7) tai 50-vuotiaat
ja sitda vanhemmat (ka 3,8) (p=0,040). Kun verrataan paatoimiseksi tai sivutoimiseksi
yrittdjaksi ensin ryhtyneiden osalta lilketoiminnan tuntemusta jo yrittajaksi ryhtymisen
hetkelld, voidaan todeta, ettd suoraan paatoimiseksi yrittdjaksi ryhtyneilld yrityksen
nykyinen liiketoiminta ja verkostot olivat jonkin verran paremmin tiedossa kuin ensin
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sivutoimiseksi yrittajaksi ryhtyneilld. Tilastollisesti melkein merkitsevat erot olivat
nykyisten tuotteiden ja palvelujen (p=0,041) sek& nyt yrityksessa kaytettdvan teknolo-
gian tai muun osaamisen suhteen (p=0,045).

Téaman osion yksittaisistd vaittamista voitiin muodostaa myds keskiarvomuuttuja (liite
3), jota kaytetaan jatkotarkasteluissa. Muuttuja sai nimen Yrityksen liiketoiminnan tun-
temus perustamishetkelld ja sen reliabiliteetti oli erittdin hyvé (o = 0,838). Kaikkien
vastaajien keskiarvo oli 3,4. Miesten keskiarvo oli 3,5 ja naisten 3,2 (p=0,002]. My&s
niilla, joilla yritykset olivat tarkein asiakasryhma, yrityksen liiketoiminnan tuntemus
oli korkeampaa perustamishetkelld (ka 3,6) verrattuna niihin, joilla yksityiset asiak-
kaat olivat tarkein asiakasryhmé (ka 3,3; p=0,033). Lisaksi Yrityksen liiketoiminnan
tuntemus perustamishetkelld korreloi tilastollisesti merkitsevasti seuraavien keski-
arvomuuttujien kanssa: positiivisesti Menestymisen (r = 0,207) kanssa ja negatiivisesti
Koettujen ongelmien (r = -0,224) kanssa. Toisin sanoen yrittdjat, jotka ovat yrityksen
perustamis- tai ostohetkella tunteneet yrityksen nykyisen verkoston ja liiketoimin-
nan paremmin, kokevat myds menestyneensa paremmin ja ovat kokeneet ongelmia
vahemman yritystoiminnan alkuvuosina.

2.4 Asiantuntijapalvelut
2.4.1 Asiantuntijapalveluiden hyodyntaminen

Vastaajilta haluttiin selvittad, missa maarin erilaisia asiantuntijapalveluita yrityksen
perustamisen tai ostamisen yhteydessa tai sen jalkeisena viitena vuotena on hyddyn-
netty. Taulukossa 4 on kuvattu tulosta seka frekvenssijakaumina ettda keskiarvoina
(asteikolla 1=ei ole lainkaan hyddyntanyt, 5=on hyddyntanyt merkittdvdssd maarin).
Tuloksesta erottuu selkedsti kolme eniten hyddynnettyd asiantuntijatahoa eli tilitoi-
mistot, Uusyrityskeskus ja pankit. Léhes joka toinen (43 %) vastaajista oli kdyttanyt
merkittavdssa maarin tilitoimiston palveluja ja vastaavasti joka neljds (25 %) vas-
taaja oli hyddyntanyt Uusyrityskeskuksen palvelua. Uusyrityskeskuksen suurta roo-
lia osaltaan selittda, ettd kohderyhmana ovat yrittdjaksi ryhtyneet. ELY-keskus oli
julkisista tahoista toiseksi eniten hyddynnetty asiantuntija, 28 % antoi sille arvion 4
tai 5. Vastaajista reilu kymmenesosa oli merkittavasti hyddyntanyt verottajaa, kunnan
elinkeinotoimijoita ja yrittajajarjeston palveluja yrityksen perustamisen tai ostamisen
yhteydessa tai sen jalkeen. Yli puolet vastasi, etta ei ole hyodyntanyt lainkaan kunnan
tai seudun elinkeinotoimijoita. Samoin 52 % vastaajista ei ollut hyddyntanyt lainkaan
yrittajajarjestojen tarjoamia asiantuntijapalveluita.

Yksityisistd asiantuntijoista on kaytetty eniten tilitoimiston palveluja (ka 3,7). Vahemman
oli hyédynnetty tilintarkastajan (ka 1,8), konsultin (ka 1,5) tai juristin (ka 1,3) palveluja.
Rahoituspalveluista pyydettiin arvioimaan pankin ja Finnveran asiantuntijoiden kayt-
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toa yrityksen aloitusvaiheessa perustettaessa tai ostettaessa. Pankkia oli hyodyntanyt
merkittavassa maarin reilu viildennes (22 %), vastaavasti 28 % ei ollut hyodyntényt pan-
kin asiantuntijapalveluja lainkaan (ka 2,9). Finnveran asiantuntijapalveluja oli hyodyn-
tanyt 13 % merkittavdassa maarin, mutta 64 % ei ollut kayttanyt niitd lainkaan (ka 2,0).
Kaiken kaikkiaan nayttaa silta, etta yrityksen perustajat ja ostajat hyodyntavat melko
vahan erilaisia asiantuntijapalveluja.

TAULUKKO 4. Asiantuntijapalveluiden hyddyntamisen frekvenssijakaumat ja keskiarvot.

Missé maarin olette e =olen

hysdyntanyt yrityksen lainkaan hybdyntanyt | i
perustamisen/ostamisen hyGdyn- 2 3 4 ”jefk't: vastaajat
yhteydess tai sen jalkeen tanyt eSS

erilaisia julkisia tai yksityisia N ATy
asiantuntijapalveluja? % % % % % KA n
Julkiset asiantuntijat

Uusyrityskeskus 14 " 20 29 25 3.4 | 275
ELY-keskus 35 17 20 16 12 25 | 274
Verottaja 37 24 23 11 4 2,2 | 270
Kunnan/seudun 54 16| 16 | 9 4 19 | 272
elinkeinotoimijat

Yrittajajarjestot 52 21 | 16 | 8 3 1.9 | 27
Yksityiset asiantuntijat

Tilitoimisto 14 8 14 22 43 3.7 | 274
Tilintarkastaja 66 8 12 6 7 1.8 | 270
Konsultti 77 8 6 6 3 1.5 | 271
Juristi 84 5 4 3 3 1.3 | 270
Rahoituksen asiantuntijat

Pankki 28 13 17 20 22 2,9 | 269
Finnvera b4 8 b 9 13 20 | 259

Verrattaessa perustajien ja ostajien asiantuntijapalveluiden hyddyntamista yrittami-
sen alussa tai sen jalkeen yleishavaintona voidaan todeta, etta ostajat olivat kayttaneet
lahestulkoon kaikkia palveluja enemman kuin perustajat (Kuvio 22). Yrityksen osta-
mista pidetaan monimutkaisena, monitasoisena ja monivaiheisena prosessina (Meglio
& Risberg 2010, 87-95), jonka menestyksellisessa toteuttamisessa tarvitaan erityisesti
yrityskauppaan liittyvaa asiantuntemusta ja kokemusta. Esimerkkeja nimenomaisesti
yrityksen ostamisessa tarvittavasta asiantuntemuksesta ovat potentiaalisten ostokoh-
teiden etsiminen, omistajanvaihdosneuvottelut, yrityksen arvonmaaritys, strategisen
sopivuuden arviointi, liiketoimintojen haltuunotto ja integrointi seka liiketoiminnan
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omistajanvaihdokseen liittyvaan juridiikkaan ja verotukseen liittyvat kysymykset.
Tilastollisesti merkitsevat erot olivat pankin, tilitoimiston, ELY-keskuksen, yrittdja-
jarjestojen, konsultin seka Finnveran palvelujen kaytossa, joita kaikkia ostajat olivat
kayttaneet enemman kuin perustajat. Koska aiemmin kavi ilmi, etta ostajat olivat tar-
vinneet enemman ulkopuolista rahoitusta, on luonnollista, etta ostajat olivat hyodynta-
neet pankin palveluja huomattavasti enemman kuin perustajat (ka 3,7 vs. 2,8; p=0,001).
Ostajat olivat kdyttaneet myds tilitoimiston palveluja enemman kuin perustajat (ka 4,2
vs. 3,6). Voidaan olettaa, ettd ostokohteen taloudellisten lukujen selvittamisessa tilitoi-

mistojen osaaminen on keskeisessa roolissa.

Yksittaisten asiantuntijoiden hyodyntamisessa yritystoiminnan ensimmaisina vuosina
oli tilastollisesti merkitsevid eroja my6s sukupuolen ja ian suhteen. Miehet (ka 2,1) oli-
vat kayttaneet jonkin verran naisia (ka 1,8; p=0,030] enemman kunnan tai seudun elin-
keinotoimijoiden palveluja kuin myds yrittajdjarjestojen (ka 2,1 vs. 1,7; p=0,005) seka
verottajan palveluita (ka 2,4 vs. 2,1; p=0,049). 1an suhteen 40-49 -vuotiaat olivat tilas-
tollisesti merkitsevasti hyddyntaneet enemman ELY-keskuksen, tilitoimiston ja pankin
palveluja kuin nuoremmat tai vanhemmat. Kun verrataan paatoimiseksi tai sivutoimi-
seksi yrittajaksi ensin ryhtyneiden asiantuntijapalvelujen kayttoa, voidaan todeta, etta
suoraan paatoimiseksiyrittajaksi ryhtyneet olivat hyodyntaneet kaikkia muita palveluja
enemman, mutta sivutoimiseksi yrittajaksi ensin ryhtyneet olivat hyodyntaneet enem-
man Uusyrityskeskuksen seka verottajan palveluja.
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Missa maarin olette hyodyntanyt ! 2131405 KesklarV;Jt_&lljstelkolla
yrityksen perustamisen/ostamisen )

e 1=en ole lainkaan
yhteydessa tai sen jalkeen p hvédvntanyt
erilaisia julkisia tai yksityisia %% |%|%|% yodyntanyr

. " . 5=olen hyddyntanyt
asiantuntijapalveluja? e
merkittavassa maarin

Julkiset asiantuntijat

Perustajat 13112130 25”
Uusyrityskeskus

Ostajat 20 [ 12| 16| 22 30”

Perustajat 38| 17]19 |16 10”
ELY-keskus *

Ostajat 2 | 14| 28 | 14 20”

Perustajat 3624|2510 4 m
Verottaja

Ostajat 42261216 4 m
Kunnan/seudun Perustajat 55| 16| 16| 8 | 4 m
elinkeinotoimijat Ostajat s0l16 116114l 4 m

Perustajat 56| 20| 15| 5 | 3 m
Yrittajajarjestot *

Ostajat 38| 24|18 18] 2 m
Yksityiset asiantuntijat

Perustajat 169 (13|23 39”
Tilitoimisto o

Ostajat 6 2 [16]16 60”

Perustajat 69| 8|10 6|7 m
Tilintarkastaja

Ostajat 55| 10|18 |8 |8 m

Perustajat 80| 85|52 m
Konsultti *

Ostajat 63|10 |12] 86 m

Perustajat 865|433 m
Juristi

Ostajat 78| 8|8 |24 _E
Rahoituksen asiantuntijat

Perustajat 31| 15(17 |19 18”
Pankki o

Ostajat 0| ¢ |20 |27 | o7 |ER]

Perustajat 67| 8 | 6|8 11m
Finnvera *

Ostajat 51| 9 | 4|1 24”

Perustajat n = 221
n =49

Ostajat

*+% < 0,001, ** p < 0,01,* p<0,05

KUVIO 22. Asiantuntijapalveluiden frekvenssijakaumat ja keskiarvot perustajilla ja ostajilla.
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Asiantuntijapalvelujen hyodyntamisen eri asiakohdista pystyttiin muodostamaan fak-
toroimalla yksi keskiarvomuuttuja Asiantuntijapalveluiden k&ytts (liite 3), jonka reli-
abiliteetti oli hyvé (a = 0,719). Keskiarvomuuttujan keskiarvo oli 2,3. Kokonaisuutena
naiset olivat jonkin verran aktiivisempia asiantuntijapalveluiden kayttajia (ka 2,4) kuin
miehet (ka 2,2) (p=0,022) samoin kuin jo edelld mainitut 40-49 -vuotiaat (Taulukko
5). Myés ne, jotka olivat ostaneet lilketoiminnan ja perustaneet yrityksen sita varten,
olivat hyodynténeet asiantuntijapalveluita keskimaarin muita enemman (ka 2,6) kuin
valmiin yrityksen ostaneet (ka 2,5) tai itse kokonaan uuden yrityksen perustaneet (ka
2,3) (p=0,004). Edelleen paatoimiseksi heti ryhtyneet (ka 2,4) olivat hyddyntaneet koko-
naisuudessaan asiantuntijapalveluita jonkin verran enemman kuin sivutoimiseksi (ka
2,0) ensin ryhtyneet (p=0,000). Lisdksi Asiantuntijapalveluiden kaytté korreloi tilas-
tollisesti merkitsevasti seuraavien keskiarvomuuttujien kanssa: uuden kehittdminen
(r=0,255), koetut ongelmat r = 0,246) sekd olemassa olevan kehittdminen (r = 0,215).
Toisin sanoen yritykset, joissa on koettu enemman ongelmia ja joissa on panostettu
enemman kehittamiseen, ovat myos hyodyntaneet enemman asiantuntijapalveluja.

TAULUKKO 5. Asiantuntijapalveluiden kaytto taustamuuttujittain.

Asiantuntija-
palveluiden kaytto
KA p-arvo
Sukupuoli
mies 2,2
0,022
nainen 2,4
Ika
alle 40 vuotta 2,3
40-49 vuotta 2,5 0,007
50 vuotta tai yli 2,2
Perustiko vai ostiko valmiina?
perustin itse yrityksen 2,3
ostin valmiin liilketoiminnan ja perustin sita varten yrityksen 2,6 0,004
ostin valmiin yrityksen 2,5
Ryhtyiko heti paatoimiseksi?
kylla 2,4
0,000
ei 2,0
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2.4.2 Asiantuntijapalveluiden kustannukset

Vastaajia pyydettiin arvioimaan, kuinka paljon he olivat yrityksen perustamisen tai osta-
misen yhteydessa kokonaisuutena kayttaneet asiantuntijapalveluihin rahaa. Ne vastaajat,
jotka eivat olleet kayttaneet asiantuntijapalveluja tai eivat muistaneet niihin kayttamaansa
summaa, luokiteltiin omaan luokkaansa “ei vastannut/ei muista”. Kaikkiaan asiantun-
tijapalveluihin kaytetyissa rahasummissa oli huomattavia eroja. 37 % perustajista ja 30
% ostajista ilmoitti kayttdneensa nolla euroa perustamisen tai ostamisen yhteydessa
asiantuntijapalveluihin (Taulukko é). Alle 500 euron kustannuksilla oli selvinnyt kaikista
vastaajista 54 % (44 % ostajista ja 55 % perustajista). 500 euroa tai sitd enemman asian-
tuntijoiden palveluihin oli kuluttanut 19 % perustajista ja 18 % ostajista. Perustajista 26
% ja ostajista 38 % ei vastannut kysymykseen tai ei muistanut kayttamiensa palveluiden
kustannuksia. Yrityksen perustamisen ja ostamisen yhteydessa asiantuntijapalveluihin
investoitua summaa voidaan pitda taman tuloksen perusteella yleisesi ottaen pienena.
Tarkeilla ja merkityksellisilla asioilla on tapana jaada mieleen. Asiantuntijapalkkiot yri-
tyksen perustamisen ja ostamisen yhteydessa eivat nayttaisi tayttavan naita kriteereita.
Nykyista ammattimaisempi suhtautuminen ja nykyista merkittavammat investoinnit
asiantuntijapalveluihin voisivat osaltaan olla vahvistamassa sita pohjaa, jolle yrityksen

perustajat ja ostajat tulevan liiketoiminnan menestymisen rakentavat.

TAULUKKO 6. Asiantuntijapalvelujen kulut.

. . . . Perustajat Ostajat Kaikki
Paljonko yrityksen perustamisen/ ostamisen
yhteydessa kayttdmanne asiantuntijapalvelut (n=230) (n=50) (n=280)
kokonaisuudessaan maksoivat?

% % %

0 euroa 37 30 36
alle 500 euroa 18 14 18
500 - 999 euroa 6 8 6
1000 - 9999 euroa 11 10 11
10000 euroa tai enemman 2 0 1
Eivastannut/ei muista 26 38 28

Kaikkien vastaajien keskiarvo oli 1 591 € (Taulukko 7). Perustajat olivat kaytténeet
asiantuntijapalveluihin enemman rahaa (1 693€) kuin ostajat (1 053€]). Molempien
ryhmien mediaani oli kuitenkin vain 500 € eli puolet vastaajista on kayttanyt asian-
tuntijapalkkioihin enintaan 500 €. Ostajien kayttaman rahan maara on ristiriidassa
kaytettyjen palvelujen maaran kanssa, joka on siis ostajilla suurempi kuin yrityksen
perustajilla.




41

TAULUKKO 7. Asiantuntijapalveluihin kaytettyjen kulujen tunnuslukuja.

Kuinka paljon vastaajat keskimaarin Perustajat Ostajat Kaikki
maksoivat perustamisen/

ostamisen yhteydessa kayttamistaan AUFER AUFEE AUFEE
asiantuntijapalveluista?

Keskiarvo 1693 1053 1591
Keskihajonta 3575 1469 3334
Minimi 50 100 50
Mediaani 500 500 500
Maksimi 25000 6000 25000
n 85 16 101

Asiantuntijapalveluihin kaytetyn rahan maaraan liittyy muutamia mielenkiintoisia
havaintoja. Ensinnakin, analysoitaessa vastauksia sen mukaan, onko yrittaja saanut
starttirahaa vai ei, huomataan starttirahan saamisen vaikuttavan huomattavassa maa-
rin asiantuntijapalveluihin kaytettyyn summaan. Starttirahaa saaneet perustajat olivat
kayttaneet asiantuntijapalveluihin keskim&arin yli kaksituhatta (2 158 €) ja ostajatkin
yli tuhat (1 103 €] euroa. Vastaavat luvut sellaisilla yrittdjilla, jotka eivat olleet saaneet
starttirahaa olivat puolestaan perustajilla alle seitsemé&nsataa (693 €] ja ostajilla kol-
mesataa (300 €) euroa.

Toiseksi, toimialakohtaisessa vertailussa palvelualan (2 019 €) yrityksiin seka teol-
lisuuden ja rakentamisen alan yrityksiin (1 647 €) kaytetddn keskimaarin asiantun-
tijapalveluja huomattavasti suuremmalla summalla kuin kaupan alan yrityksiin (331
€). Toimialakohtaisessa tarkastelussa loytyy my6s osa-alue, jossa ostajat kayttavat
perustajia enemman rahaa asiantuntijapalveluihin. Teollisuuden ja rakentamisen alan
yritysten ostajat kayttavat asiatuntijoihin keskimaarin reilustiyli kaksituhatta (2 260 €)
ja perustajat vain noin puolitoistatuhatta (1 524 €) euroa.

Kolmanneksi, yrittajaksi ryhtymisen motiivien nakokulmasta eniten asiantuntijapalve-
luihin rahaa kayttavat sellaiset yrityksen perustajat, joiden motiivina on rikastuminen
(2 917 €] tai mahdollisuus itsensé toteuttamiseen (2 232 €). Vahiten asiantuntijapalve-
luihin kayttavat puolestaan rahaa sellaiset perustajat, joiden yrittajyyden motiivina on
huono viihtyminen aiemmassa tyopaikassa (405 €). Vastaavasti ostajat panostavat eni-
ten asiantuntijapalveluihin, mikali motiivina on hyva liikeidea (1 300 €] tai toimeentulon
hankkiminen itselle (1 088 €). Vahiten (375 €) rahaa asiantuntijapalveluihin kayttavat
ostajat, jotka haluavat olla oman itsensa herra.
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2.5 Yrityksen kehittyminen tahan paivaan

2.5.1 Yrityksen koko

Seuraavassa on tarkasteltu yrityksen kokoa, tyontekijamaaraa ja liikevaihtoa. Tyhjia
vastauksia ei ole huomioitu. Nolla-vastaukset ovat keskiarvoissa kuitenkin mukana.
Tyontekijamaariin liittyvissa vastauksissa olivat jotkut vastanneet vain kokoaikaisiin,
jotkut vain osa-aikaisiin. Suurin osa niista, jotka olivat vastanneet, olivat ilmoittaneet
sekd koko- ettd osa-aikaisten lukumaaran. Vuoden 2013 lopussa, yrittdja mukaan
lukien, on perustajien yrityksissa ollut keskimaarin 1,6 kokoaikaista tyontekijaa ja
ostajien yrityksissa 2,3 tydntekijaa (Taulukko 8). Kooltaan ostajien yritykset olivat tydn-
tekijoiden maaralla mitattuna keskimaarin puolitoistakertaisia perustajien yrityksiin
verrattuna. Lisaksi osa-aikaisia tyontekijoita perustajien yrityksissa oli viime vuonna
keskimaarin 1,1 ja ostajilla hieman tata enemman eli 1,6. Osa-aikaisten maarassa
ei ole merkittavaa eroa ostaneiden ja perustaneiden valilla. Suurin yritys perustajien
keskuudessa tydllisti 16 tyontekijaa ja ostajilla 15. Vastaajien joukossa ei ole yhtaan
yritysta, joka olisi perustamisen tai ostamisen jalkeen kasvanut keskikokoiseksi yri-
tykseksi eli tydllistaisi vahintdan 50 henkiloa. Lisaksi voidaan viela todeta, ettd muuta-
maa poikkeusta lukuun ottamatta yritykset ovat edelleen mikroyrityksia eli ne tyollis-

TAULUKKO 8. Kokoaikaiset ja osa-aikaiset tydntekijat vuoden 2013 lopussa.

Tyéntekijéita vuoden Kokoaikaiset Osa-aikaiset

2013 lopussa [yrittaja

itse mukaan lukien) Perustajat | Ostajat Kaikki | Perustajat| Ostajat Kaikki
Keskiarvo 1,6 2.3 1,7 1.1 1,6 1,2
Keskihajonta 2,0 2,6 2,1 2,3 1,5 2,2
Minimi 0 1 0 0 0 0
Mediaani 1 1 1 1 1 1
Maksimi 16 15 16 20 6 20
n 200 46 246 106 28 134

Vastaajat ilmoittivat tyontekijoiden lukumaéran (yritt&ja itse mukaan lukien) ja vasta-
ukset luokiteltiin uudelleen neljaan eri luokkaan (Taulukko 9). Suurin osa yrityksista
tyollistad ainoastaan yrittajan itsensé (perustajista 74 %, ostajista 59 %). Perustajista
11 yrityksella ei ollut lainkaan kokoaikaisia tyontekijoita. Lisaksi aineistosta kay ilmi,
ettd kuusi yritystd, joissa ei ollut kokoaikaisia tyontekijoita vuoden 2013 lopussa, oli
aloittanut sivutoimisena yrittajana ja oli edelleen sivutoiminen yrittaja.
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Kokoaikaisten tyontekijoiden maara Perustajat Ostajat Kaikki
vuoden 2013 lopussa [yritt&ja itse

mukaan lukien) lkm % lkm % tkm %
0 tyontekijaa 11 6 0 0 11 4
1 tyontekija 147 74 27 59 175 71
2 - 5 tybntekijaa 32 16 14 30 46 19
6+ tyontekijaa 10 5 5 11 15 6
Yhteensa 200 100 46 100 247 100

Perustajista 16 %:lla ja ostajista 32 %:lla on 2-5 osa-aikaista tyontekijaa (Taulukko 10).

Kaikkiaan 46 %:lla yrityksista on yksi osa-aikainen tyontekija. Tutkimuksen kohteena

olleissa pienissa yrityksissa osa-aikaisten tyontekijoiden kayttaminen nayttdisi olevan

varsin yleista. Perustetuissa yrityksissa osa-aikaisia oli noin kahdessa kolmasosassa

(61 %) yrityksi& ja ostetuissa yrityksissa noin neljassa viidesosassa (82 %).

TAULUKKO 10. Osa-aikaisten tyontekijoiden maara vuoden 2013 lopussa.

Osa-aikaisten tyontekijoiden maara Perustajat Ostajat Kaikki
vuoden 2013 lopussa yrittdja itse

mukaan lukien) tkm % tkm % tkm %
0 tyontekijaa 39 37 5 18 L 33
1 tyontekija 48 45 13 46 61 Lé
2 - 5 tyéntekijaa 17 16 9 32 26 19
6+ tyontekijaa 2 2 1 4 3 2
Yhteensa 106 100 28 100 134 100

Yritysten litkevaihto on vuonna 2013 vaihdellut nollan ja 2 100 000 €:n valilla (Taulukko
11). Yrityksen perustajien ja ostajien ryhmia tarkasteltaessavoidaan havaita, ettd perus-

tetuissa yrityksissa ei valttamatta ole vield ollut liiketoimintaa lainkaan. Ostetuissa yri-
tyksissa liikevaihto on vaihdellut 10 000 € ja 1 170 000 €:n valilla. Yrityksen perusta-
jilla liikevaihdon keskiarvo vuonna 2013 oli 137 428 € (med. 48 000) ja ostajien osalta
276 673 € (med. 200 000 €] (p=0,016). Ostetuissa yrityksissa liikevaihto oli keskimaa-
rin noin kaksinkertainen ja mediaani nelinkertainen perustettuihin yrityksiin verrat-

tuna. Ostajista pelkan liiketoiminnan ostaneilla liikevaihto oli jonkun verran suurempi
(ka 288 200 €) kuin koko yrityksen ostaneilla (ka 243 100 €). Ero toimialajakaumassa
ostettujen ja perustettujen yritysten valilla ei vaikuttanut merkittavasti eroihin koko-

naisliikevaihdoissa.
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TAULUKKO 11. Yrityksen kokonaisliikevaihto vuonna 2013.

Yrityksen kokonaisliikevaihto (euroa) vuonna 2013
Perustajat Ostajat Kaikki

Keskiarvo 137428 276673 164180
Keskihajonta 272256 271396 276971
Minimi 0 10000 0
Mediaani 48000 200000 60000
Maksimi 2100000 1170000 2100000
n 164 39 203

Perustajien ja ostajien nykyisten yritysten liiketoimintaa voidaan tarkastella myds yhta
aikaa tyontekijamaaran ja liikevaihdon suhteen. Mikali lahtokohdaksi otetaan kokoai-
kaisten tyontekijoiden maara ja vuotuisten liikevaihtojen keskiarvo, havaitaan ostajien
liilkevaihdon olevan keskimaarin noin 120 000 €/tyontekija. Vastaava luku yrityksen
perustajilla on noin 86 000 €/tydntekija. Ostettujen yritysten liikevaihto per kokoaikai-
nen tyontekija on noin 1,4-kertainen.

Yritysten liilkevaihdon keskiarvoja tarkasteltiin myds taustamuuttujien suhteen. Miesten
omistamien yritysten liikevaihdot ovat keskim&arin huomattavasti korkeampia (ka 199
700 €] kuin naisten (ka 106 100 €) (p=0,006). Liikevaihtoon nayttaisi vaikuttavan se,
mitd on tehnyt paatoimisesti ennen yrityksen perustamista tai ostamista. Palkkatydssa
aiemmin olleilla oli vuonna 2013 lahes kaksinkertainen liikevaihto (ka 187 700 €) ver-
rattuna yrittdjana aiemmin toimineisiin, opiskelijoihin ja tyottomana olleisiin (ka 92
300 €) (p=0,003). Myos aikaisempi kokemus yrittajyydestd, esimiehena toimimisesta
tai nykyisen yrityksen toimialasta oli yhteydessa liikevaihtoon. Kokemusta omaavilla
likkevaihto oli keskimaarin 191 500 €, kun vastaavasti ei-kokemusta omaavilla liike-
vaihto oli keskimaérin 76 900 euroa (p=0,000). Heti yrityksen perustamisen tai ostami-
sen yhteydessa paatoimiseksi yrittajaksi ryhtyneilla liikevaihto oli yli kolminkertainen
(ka 187 500 €], kun taas niill3, jotka eivat heti ryhtyneet paatoimiseksi yrittdjaksi, liike-
vaihto j&i 52 100 euroon (p=0,000). Toimialoittain tarkasteltuna teollisuuden ja rakenta-
misen alan yritysten liikevaihdot olivat selkeasti korkeampia (ka 270 300 €) kuin palve-
lualalla (ka 132 000 €] tai kaupan alalla (ka 105 000 €) (p=0,004).

Niissa yrityksissa, jotka on ostettu, on ostohetkelld ollut keskimaarin 1,8 tydnteki-
jaa suurimman ostetun yrityksen ollessa kahdeksan kokoaikaisen tyontekijan yritys
(Taulukko 12). Kuten aiemmin kavi ilmi, keskim&arainen kokoaikaisten tydntekijdiden
maara ostetuissa yrityksissa vuoden 2013 lopussa oli 2,3 eli 0,5 tyontekijaa enemman
mita se ostohetkelld oli ollut. Vastaavasti liikevaihto oli ollut keskimaarin 200 000 €
ostohetkelld, eli yritysten keskimaarainen liikevaihto vuoden 2013 lopussa (276 673
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€] oli lahes 40 % enemman kuin ostohetkelld. Myés mediaani oli tutkimushetkella
(200 000 €] kolmanneksen suurempi kuin ostohetkelld (150 000 €). Tuloksen pohjalta
voidaan sanoa, etta ostetut yritykset ovat kasvattaneet seka liikevaihtoa etta palkan-
neet uusia tydntekijoita. Ostetuilla yrityksilla nayttdisi olevan positiivinen vaikutus seka
elinkeinoelaman etta tyollisyyden kehittymiseen.

TAULUKKO 12. Ostetun yrityksen koko ostohetkella.

Ostajat
Kokoaikaisten tyontekijoiden Yrityksen liikevaihto
lukumaara ostohetkella ostohetkella
Keskiarvo 1,8 195645
Keskihajonta 1,5 201602
Minimi 0 0
Mediaani 1 150000
Maksimi 8 1000000
n 40 31

2.5.2 Yrittajien kokemat ongelmat

Yrittajia pyydettiin myds arvioimaan, missda maarin he ovat kokeneet ongelmia tai
haasteita toiminnan eri osa-alueilla ensimmaisten toimintavuosien aikana. Vastaajat
ottivat kantaa esitettyihin kohtiin asteikolla 1-5, jossa 1=ei ole aiheuttanut lainkaan
ongelmia, 5=on aiheuttanut erittain suuria ongelmia. Kuviosta 23 kay ilmi seka frek-
venssijakaumina etta keskiarvoina, missa maarin vastaajat kokivat eri asiat ongel-
miksi tai haasteiksi yrityksen kehittymisessa tahan paivaan mennessa. Keskimaarin
koetut ongelmat ovat olleet melko véhaisia, silla kolmosen keskiarvon (kohtalaisia
ongelmia) saa ainoastaan kaksi osa-aluetta; ajanpuute (ka 3,2 ja yleinen taloudelli-
nen tilanne (ka 3,0). N&issa asioissa noin kolmasosa ei ollut kokenut juuri lainkaan
ongelmia. Lahes puolet (46 %) oli kokenut suuria ongelmia (arviot 4 tai 5] ajanpuutteen
vuoksi. Reilu kolmannes (36 %) vastaajista oli kokenut haasteellisena yleisen talou-
dellisen tilanteen. Reilu viidennes (28 %) koki kovan kilpailun aiheuttaneen ongelmia
(ka 2,8). Viidennekselle (21 %) kysynnan niukkuus oli aiheuttanut ongelmia (ka 2,6),
mutta vastaavasti puolet ei ollut kokenut juurikaan ongelmia tassa asiassa. Kaikkein
vahiten ongelmia oli koettu tuotteiden tai palvelujen laatuun, vakuuksiin, tyévoiman
saatavuuteen tai asiantuntijapalveluihin liittyen. Myoskaan markkinointiosaamiseen
tai muuhun osaamiseen liittyen vastaajat eivat juurikaan olleet kokeneet ongelmia.
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1 2131|415 Keskiarvot asteikolla 1 - 5

1=ei ole aiheuttanut lainkaan

ongelmia, 5=on aiheuttanut
erittain suuria ongelmia

Missa maarin olette kokenut

ongelmia/haasteita seuraavissa
« e 0, 0, 0, 0, 0,
asioissa? o | % | % | % | %

Ajanpuute 1311626]29 |17
Yleinen taloudellinen tilanne 13|24 |26 (22|14
Kova kilpailu toimialallani 18 126|128 (18|10
Kysynnan niukkuus 2013030 (12| ¢

o~

Investointitarpeet (koneet, toimitilat, jne.)| 33 | 24 | 20 | 16

(2]

Markkinointiosaamisen puute 30 (30|24 |11

Sopivien yhteistydkumppanien puute 3113223 |11

T

Muu osaamisresurssien puute 3432|2110} 3
Rahoituksen saatavuus ja ehdot 49 121 (11112 8

—elntuntispabelen puute “@| 27|15 6| 4

Tydvoiman saatavuus 57 | 16|11 110 5
Rahoitukseen riittamattomat vakuudet | 64 | 13| 9 | 8 | 6

Tuotteiden/palvelujen laatu 5131135 |1
n=275

KUVIO 23. Koettujen ongelmien frekvenssijakaumat ja keskiarvot.

Arvioitaessa yritysten perustamisessa ja ostamisessa koettuja ongelmia koulutuksen
nakokulmasta voidaan taman tutkimuksen aineiston pohjalta nostaa esiin yksi keskei-
nen. Potentiaalisten ja nykyisten yrittdjien koulutuksessa tulisi huomioida aikaisem-
paa paremmin johtamiseen liittyvat osaamistarpeet. Ajanpuutteen asema koettujen
ongelmien ryhmassa on omassa luokassaan. Nain ollen johtamiseen liittyvia osaamis-
tarpeita voisi viela tasmentaa niin, etta aivan erityisesti yrittajan itsensa johtamiseen
liittyvalle osaamiselle nayttaisi olevan kovasti tarvetta.

Yrityksen ostajat ovat kokeneet yrityksen itse perustaneisiin verrattuna lahes joka asi-
assa hieman enemman ongelmia tai haasteita (Kuvio 24). Tama saattaa johtua esi-
merkiksi siita, ettd valmiiseen yritystoimintaan hyppdaaminen on ollut suurempi askel
kerralla otettavaksi kuin nollapisteesta aloittaminen. Tilastollisesti merkitsevia eroja
perustajien ja ostajien valillé oli seuraavissa asioissa: tyévoiman saatavuus (perustajat
ka 1,8 ja ostajat ka 2,4), ajanpuute (perustajat ka 3,1 ja ostajat ka 3,6), investointitarpeet
(perustajat ka 2,3 ja ostajat ka 2,7) ja markkinointiosaamisen puute (perustajat ka 2,2
ja ostajat ka 2,7). Ostajat ovat kokeneet myds kovan kilpailun toimialalla ongelmalli-
sempana (ka 3,1) kuin perustajat (ka 2,7), vaikka ero ei ollutkaan tilastollisesti merkit-
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seva. Tulokseen on osaltaan voinut vaikuttaa se, etta ostajien yritykset ovat suurempia
ja todennakadisesti myds useammin tilanteissa, joissa tarvitaan uusia osaajia yrityksen
palvelukseen. Kokonaistulokseen viitaten voidaan lisaksi vielda tasmentaa, etta itsensa
johtamiseen liittyvia osaamistarpeita on yrityksen ostajilla enemman kuin perustajilla.
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T 2|3 ] 4] 5| Keskiarvotasteikolla1-5
Missa maarin olette kokenut 1=ei ole aiheuttanut
ongelmia/haasteita seuraavissa o lainkaan ongelmia, 5=on
asioissa? D | % | % | % | % aiheuttanut erittdin suuria
ongelmia
Perustajat 14 (17| 26 | 27 16”
Ajanpuute *
Ostajat i 13]27] 35| 21 —m
Yleinen taloudellinen Perustajat 141252522 14”
titanne Ostajat 10|20 |32 22 wn
Kova Kilpailu Perustajat 20|28 | 26|17 10”
toimiatallani Ostajat 10|20 |36 |22 12”
Perustajat 2029029119 m
Kysynnan niukkuus
Ostajat 1432]32]16] 6 n
Investointitarpeet Perustajat 3721|2016 5 m
(koneet, toimitilat, *
ine.) Ostajat 16 (36|18 20 10”
Markiinoint. Perustajat | |33 29 | 24|10 | 4 m
osaamisen puute Ostajat 16|36 |26] 16| 8 m
Sopivien Perustajat 32|31 (2311 3 m
yhteistyokumppanien
puute Ostajat 2636|2410 4 m
Muu Perustajat 3631|2192 m
0saamisresurssien
puute Ostajat 22|39 (20|14 4 m
Rahoitukeen Perustajat 50 21| 9 |13] 8 m
saatavuus ja ehdot Ostajat wl20l200 101 8 m
Sopivien Perustajat 49 (26|14 7| 4 -ﬂ
neuvonta- tai
asiantuntijapalvelujen Ostajat wilsolisl 2|6 m
puute
Perustajat 6117108 | 4 -E
Ty6voiman saatavuus o
Ostajat 41121818 10”
Rahoitukseen Perustajat 67|12 7 |8 |6 m
riittamattomat
vakuudet Ostajat 52(16|18] 6 |8 m
Tuotteiden/palvelujen Perustajat 521 29| 1415 | <l m
(Batu Ostajat 4836|104 |2 -E
Perustajat n = 225 Ostajatn=50 ***p <0,001, **p <0,01,*p <0,05

KUVIO 24. Perustajien ja ostajien kokemien ongelmien frekvenssijakaumat ja keskiarvot.
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Taustamuuttujittain tarkasteltuna sukupuolten valilla oli tilastollisesti merkitsevia
eroja investointitarpeissa (miehet ka 2,5 ja naiset ka 2,1) (p=0,009), rahoituksen saata-
vuudessa ja ehdoissa (miehet ka 2,3 ja naiset ka 1,8) (p=0,002) seka vakuuksissa (mie-
het ka 2,0 ja naiset ka 1,5) (p=0,002). Nama kaikki kolme asiaa liittyvat rahoitukseen.
Miehet olivat kokeneet naissa enemman haasteita. Tosin molemmilla sukupuolilla
nama rahoitukseen liittyvat ongelmat olivat matalalla tasolla. Lisaksi tdssa yhteydessa
on syyta huomioida, ettd miesten yritysten liikevaihdot olivat vuonna 2013 keskimaarin
lahes kaksinkertaisia naisten yritysten liikevaihtoihin verrattuna.

lan suhteen tarkasteltuna nuorimpaan ikaluokkaan kuuluneet eli alle 40-vuotiaat vas-
taajat kokivat investointitarpeet vanhempiin vastaajiin verrattuna haasteellisemmiksi
(ka 2,6 vs. 2,2 ja 2,0) (p=0,002). Samaan asiayhteyteen liittyen alle 40-vuotiaat vastaajat
olivat kokeneet haasteita vakuuksissa muita enemmaén (ka 1,9 vs. 1,4 ja 1,8) (p=0,015).
Toimialoittain tarkasteltuna teollisuuden ja rakentamisen alalla oli tuotteiden/palvelu-
jen laatu aiheuttanut keskim&éarin suurempia ongelmia (ka 2,0) kuin kaupan alalla (ka
1,7) tai palvelualalla (ka 1,7) (p=0,012). Kun verrataan paatoimiseksi tai sivutoimiseksi
yrittajaksi ensin ryhtyneiden kokemia ongelmia, voidaan todeta, etta suoraan paatoi-
miseksi yrittajaksi ryhtyneet olivat kokeneet seuraavissa asioissa tilastollisesti mer-
kitsevasti enemman ongelmia: yleinen taloudellinen tilanne (p=0,050), kova kilpailu
toimialallani (p=0,031) seka tydvoiman saatavuus (p=0,000].

Ongelmiin ja haasteisiin liittyvista yksittaisista kysymyksista voitiin faktoroimalla muo-
dostaa uusi keskiarvomuuttuja Koetut ongelmat (Liite 3], jonka reliabiliteetti oli hyva
(o =0,839). Kokonaisuutena uuden muuttujan keskiarvo oli 2,3 eli sekin kertoo, etteivét
koetut ongelmat ole olleet kovin korkealla tasolla. Kuten oheisesta taulukosta ilmenee
(Taulukko 13), valmiin liiketoiminnan ostaneet ja sita varten yrityksen perustaneet (ka
2,6) olivat kokeneet enemman haasteita kuin muut vastaajat (ka 2,3; ka 2,4; p=0,032).
Haasteita olivat kokeneet enemman myds pisimpaan yrittajana toimineet; vuonna 2009
tai aikaisemmin yrittdjaksi ryhtyneet (ka 2,6) olivat kokeneet enemman ongelmia kuin
mydhemmin yrittajaksi ryhtyneet (p=0,003). My6s tiimind muiden kanssa yrityksen
perustaneet olivat kokeneet enemman haasteita (ka 2,6) kuin yksin yrittajaksi ryhty-
neet (ka 2,3; p=0,006). Lisaksi Koetut ongelmat korreloi tilastollisesti merkitsevasti
seuraavien keskiarvomuuttujien kanssa: negatiivisesti Yrityksen liiketoiminnan tunte-
mus perustamishetkelld (r = -0,224) kanssa ja positiivisesti Olemassa olevan kehitta-
misen (r=0,337), Uuden kehittdmisen (r = 0,284) seka Asiantuntijapalvelujen (r = 0,246)
kanssa.
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TAULUKKO 13. Koetut ongelmat taustamuuttujittain.

Koetut ongelmat
KA p-arvo
Perustiko itse yrityksen vai ostiko?
perustin itse yrityksen 2,3
ostin valmiin liilketoiminnan ja perustin sita varten yrityksen 2,6 0,032
ostin valmiin yrityksen 2,4
Mina vuonna perusti tai osti yrityksen?
v. 2009 tai aikaisernmin 2,6
v. 2010 2,3
v. 2011 2,4 0,003
v. 2012 2,2
v. 2013 tai myohemmin 2,2
Perustiko/ostiko yksin tai tiimina yhdessa muiden kanssa?
yksin henkilona 2,3
0,006
tiimina muiden kanssa 2,6

2.5.3 Yrityksen toiminnan painopisteet

Yrityksen toiminnan painopisteitd talld hetkelld tai tulevaisuudessa pyydettiin
arvioimaan asteikolla 1-5, jossa 1=ei lainkaan painopiste ja 5=vahva painopiste.
Kysymyksessa esitettiin kahdeksan olemassa oleviin toimintoihin ja uuden kehittami-
seen liittyvaa kohtaa. Tamanhetkisiksi tai lahitulevaisuuden tarkeimmiksi painopis-
teiksi yritykset ilmoittavat toiminnan tehostamisen (Kuvio 25). Kaikista vastaajista yli
kaksi kolmasosaa (65 %) antoi arvion 4 tai 5 (ka 3,8). Olemassa olevien tuotteiden tai
palveluiden laadun parantaminen oli toiseksi merkittavin toiminnan painopiste. Lahes
60 % antoi arvion 4 tai 5 keskiarvon ollessa 3,6. Uusien markkina-alueiden loytaminen
(ka 3,4) ja olemassa olevien tuotteiden tai palvelujen valikoiman kasvattaminen (ka
3,3) seké& kulujen vahentdminen (ka 3,3) olivat seuraavaksi tarkeimpia painopisteita.
Uusien teknologioiden omaksuminen ja uuden sukupolven tuotteiden ja palvelujen
kehittaminen jaivat molemmat alle 3 keskiarvon. Tulos antaa osaltaan viitteita siita,
ettd pienissa yrityksissa olemassa olevien toimintojen kehittdminen on yleisempaa
kuin uuden kehittaminen. Toisaalta taman kysymyksen kohdalla on syyta muistaa, etta
vastauksista yli puolet edusti palvelualan yrityksia.




)

Missa ovat yrityksenne toiminnan 1121131415 Keskiarvot asteikolla 1 -5
painopisteet talld hetkella/ 1=ei lainkaan painopiste,
Llahitulevaisuudessa? % | % | % | % | % 5=vahva painopiste
Toiminnan tehostaminen 4|9 (223728

Olemassa olevien tuotteiden/
palveluiden laadun parantaminen

Uusien markkina-alueiden 6ytaminen | 10 | 14 | 24 | 33 | 18

Olemassa olevien tuotteiden/

. Lo . 111121293215
palvelujen valikoiman kasvattaminen

Kulujen vahentaminen 11117125 | 24 | 22

Joustavuuden lisdaminen 1312113121114

Uuden sukupolven tuotteiden/

palvelujen kehittaminen 28115127122 8

Uusien teknologioiden omaksuminen 22125126 |20 7

|

n=271

KUVIO 25. Yrityksen kehittamisen painopisteiden frekvenssijakaumat ja keskiarvot.

Ainoa tilastollisesti merkitseva ero ostajien ja perustajien valilla on uuden sukupol-
ven tuotteiden tai palveluiden kehittdmisen osalta (Kuvio 26), joka on ostajille (ka 3,0)
selkeasti kuitenkin vahvempi painopiste kuin perustajille (ka 2,6). Vaikka muilla osa-
alueilla ei ollut tilastollisesti merkitsevaa eroa, on ostajilla kaikilla osa-alueilla jonkin
verran korkeampi keskiarvo kuin perustajilla. Toisin sanoen ostajat panostavat talla
hetkella yrityksensa kehittdmiseen enemman kuin yrityksen perustajat. Tama kertoo
joko ostajien suuremmasta kehittamisorientaatiosta ylipaansa tai sitten suuremmasta
tarpeesta saada yritys parempaan menestykseen.
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Uusien teknologioiden Perustajat 2|25 2007

omaksuminen Ostajat 202628 |20 6

Mitka ovat yrityksenne toiminnan 1 21345 Kesklarv‘lot- asstelkolla
painopisteet talla hetkelld/ p I=ei lainkaan painopiste
lahitulevaisuudessa? % | % || %] %] " Painopiste,
5=vahva painopiste
Perustajat 4110203828
Toiminnan tehostaminen
Ostajat 212 |30]36]30
Olemassa olevien Perustajat 6 | 1223]30]29
tuotteiden/ palveluiden
laadun parantaminen Ostajat 4110|2236 28
Uusien markkina- Perustajat 101 16]22(33|19
alueiden loytaminen Ostajat 101 6 134134116
Olemassa olevien Perustajat 1101229341 14
tuotteiden/
palveLUJen.vallkmman Ostajat 101101321261 22
kasvattaminen
Perustajat 1318 24| 24 | 22
Kulujen vahentdminen
Ostajat 4 | 1630|2624
Perustajat 131223112014
Joustavuuden lisagminen
Ostajat 121 14 | 33 ] 24| 16
Uuden sukupolven Perustajat 3115|2522 7
tuotteiden/ palvelujen *
kehittaminen Ostajat 14116 |36 (22]12

Perustajat n = 222 Ostajat n = 50 ***p<0,001,**p<0,01,*p<0,05

KUVIO 26. Perustajien ja ostajien kehittamisen painopisteiden frekvenssijakaumat ja keskiarvot.

Yrityksen toiminnan taman hetken tai lahitulevaisuuden painopisteissa oli tilastollisesti
merkitseva ero sukupuolten valilld uusien teknologioiden omaksumisessa (miehet ka
2,8 ja naiset ka 2,6) (p=0,031). Alle 50-vuotiaat vastaajat arvioivat keskimaarin vahvem-
maksi painopisteeksi uuden sukupolven tuotteiden/palveluiden kehittamisen (ka 2,8)
kuin 50-vuotiaat tai vanhemmat vastaajat (ka 2,3) (p=0,037). Vastaavasti alle 40-vuoti-
aat (ka 3,8) ja 40-49-vuotiaat (ka 3,6) pitivat keskimaarin vahvempana painopisteena
yrityksen toiminnassa olemassa olevien tuotteiden/palveluiden laadun parantamista
kuin 50-vuotiaat tai vanhemmat (ka 3,3) (p=0,029).

Jatkotarkasteluja varten kahdeksan vaittamaa faktoroitiin, ja niista pystyttiin muodos-
tamaan kaksi keskiarvomuuttujaa (Liite 3): Uuden kehittdminen (a = 0,694) ja Olemassa
olevan tehostaminen (a = 0,743). Kaikkien vastaajien keskuudessa panostaminen ole-
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massa olevaan sai keskimaarin parempia arvioita (ka 3,4) kuin uuden kehittaminen (ka
3,0). Uuden ja olemassa olevan muuttujat korreloivat kuitenkin positiivisesti toistensa
kanssa (r=0,399, p=0,000). Toisin sanoen yritykset, jotka panostivat enemman uuden
kehittamiseen, panostivat samalla enemman myods olemassa olevan tehostamiseen.
Kirjallisuudessa on viitattu tassa yhteydessa ambidexterity —kasitteeseen, joka tarkoit-
taa tasapainoa uuden ja olemassa olevan kehittamisessa (Agarwal & Helfat 2009, 283;
Tusman & 0 Reilly 1996). Taustamuuttujittain ainoat tilastollisesti merkitsevat erot
tulivat asiakasryhmén seka tiimiyrittdjyyden suhteen (Taulukko 14). Yritykset, joiden
tarkein asiakasryhma on muut yritykset tai organisaatiot, panostivat enemman uuden
kehittamiseen kuin muut vastaajat (p=0,006). Tiimina yrityksen perustaneet tai osta-
neet painottavat uuden kehittamistd keskimaarin enemman (ka 3,4) kuin yksin yrityk-
sen perustaneet tai ostaneet (ka 2,9) (p=0,001). Lisdksi Uuden kehittdminen korreloi
tilastollisesti merkitsevasti seuraavien keskiarvomuuttujien kanssa, Koetut ongelmat
(r=0,284) ja Asiantuntijapalveluiden kaytté (r=0,255). Vastaavasti Olemassa olevan
kehittdminen korreloi vielda voimakkaammin Koettujen ongelmien kanssa (r = 0,337)
sekd hieman vihemman Asiatuntijapalveluiden kanssa (r = 0,215).

TAULUKKO 14. Kehittémisen painopisteet taustamuuttujittain.

Uuden Olemassa olevan
kehittaminen tehostaminen

KA p-arvo KA p-arvo

Yrityksen tarkein asiakasryhma

yksityiset henkilot 2,8 3,5
muut yritykset tai organisaatiot 3,2 0,006 3,4 0,848
yksityiset seka yritykset tai organisaatiot 3,0 3.4
Perustiko/ostiko yksin tai tiiming yhdessa muiden
kanssa?
yksin henkilona 2,9 3,4
0,001 0,261
tilmina muiden kanssa 3,4 3,6

2.5.4 Yrityksen menestyminen suhteessa kilpailijoihin

Yrityksen menestymista suhteessa kilpailijoihin mitattiin seitsemalld eri osa-alu-
eella: henkilostomaaran kehittyminen, liikevaihto, kannattavuus, rahoitusrakenne,
uusien tuotteiden tai palveluiden kehittaminen, markkinaosuus seka maksuvalmius
(Kuvio 27). Vastaajia pyydettiin arvioimaan menestymistaan asteikolla 1-5, jossa 1=ei
tyydyttavasti ja S=erinomaisesti. Tulokset on esitetty seka frekvenssijakaumina etta
keskiarvoina. Lahes kaikissa vaihtoehdoissa keskimaaraiset arviot olivat tasan kolme
tai vahan parempi, mika tarkoittaa, ettd keskimaarin yrittajat arvioivat kehittymisen
olleen kohtalaista suhteessa kilpailijoihin.
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Kaikkiaan 5-15 % vastaajista oli arvioinut, ettd eri osa-alueilla menestys on ollut
erinomaista (arvosana 5) suhteessa kilpailijoihin. 16-32 % oli antanut arvosanan 4 eli
arvioinut menestymisen vahintaan hyvaksi eri osa-alueilla. Maksuvalmiudessa vas-
taajat kokivat yrityksensa menestyneen parhaiten suhteessa kilpailijoihin. Vastaajista
42 % antoi arvion 4 tai 5 (ka 3,3). Myds uusien tuotteiden/palveluiden kehittelyssé ja
liilkevaihdossa/myyntima&rdssa oli koettu keskimaaraista enemman menestysta suh-
teessa kilpaileviin yrityksiin (ka 3,2). Markkinaosuus, tilikauden tulos, yrityksen rahoi-
tusrakenne ja henkilostomaaran kehitys saivat lahes puolelta vastaajista arvion 3 [eli
ei tyydyttavasti eika erinomaisesta). Henkilostomaaran kehitys suhteessa kilpailijoihin
oli ainoa, jonka arvioiden keskiarvo oli alle kolmosen (ka 2,9). Edelleen vastauksista
yksi esiin nouseva piirre on, etta jokaisella osa-alueella vastausvaihtoehto kolme on
saanut eniten vastauksia. Tulosta voi tulkita niin, etta yrityksen arvioidaan menesty-
neen yhta hyvin kuin kilpailijat.

Tulkittaessa yrityksen menestymiseen suhteessa kilpailijoihin liittyvia vastauksia
on syyta huomioida, etta vastaukset on saatu pelkastaan kysymalla yrittdjan itsensa
nakemysta asiasta yrityksissa, jotka ovat suurimmaksi osaksi toimineet vasta vain
muutamia vuosia. Lisdksi tulosten johdonmukaisuudesta on vaikea saada taytta var-
muutta. Toisaalta tulokset antavat luonnollisesti kuvan yrittajien omista kasityksista
asian suhteen. Tulosten tarkentaminen menestymisen suhteen olisi mahdollista esi-
merkiksi tutkimalla kohdeyritysten tilinpaatostietoja ja vertaamalla niita toimialoittain
yleista kehitysta kuvaaviin lukuihin.

Miten yrityksenne on menestynyt 1 21345 Keskiarvpt asteiAIA(o“llal1 -°
suhteessa kilpailijoihin? o | o | o | % | % LE DYAEEet
Maksuvalmius 8 | 143627 15”
Uusien tuotteiden/palveluiden kehittely | 4 | 15 | 44 | 30 | 7 n
Litkevaihto/myyntim&srs 6 |16 (39327 n
Markkinaosuus 8 |13|48 |23 7 n
Tilikauden tulos (kannattavuus) 9 |19 (43|24 5 n
Yrityksen rahoitusrakenne 10164819 7 n
Henkilgstsmaaran kehitys 1810|4716 mn

n = 260

KUVIO 27. Yrityksen menestymisen frekvenssijakaumat ja keskiarvot.

Perustajien ja ostajien valisissa arvioissa yrityksen menestymisesta suhteessa kilpai-
lijoihin ei ollut tilastollisesti merkitsevia eroja (Kuvio 28). Perustajat arvioivat ostajiin
verrattuna yrityksensa menestyneen keskimaarin kilpailijoita paremmin maksuvalmi-
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udessa (ka 3,3 vs. 3,2] ja yrityksen rahoitusrakenteessa (ka 3,0 vs. 2,9), mutta muilla
osa-alueilla ostajat kokivat perustajiin néahden menestyneen kilpailijoitaan paremmin.
Toisin sanoen likevaihdon/myyntimaaran (ka 3,3), markkinaosuuden (ka 3,2), tilikau-
den tuloksen (ka 3,1) ja henkilostomaaran kehityksen (ka 3,0) ostajat kokivat keski-
maarin paremmiksi suhteessa yrityksen perustajiin.

1 2 | 3| 4 | 5 | Keskiarvot asteikolla 1-5
1=ei tyydyttavasti,
5=erinomaisesti

Miten yrityksenne on menestynyt
suhteessa kilpailijoihin? %l % |l % | %| %

Perustajat 8 | 13[35(28]|16
Maksuvalmius
Ostajat 4 (19 140] 25|13

Uusien tuotteiden/ Perustajat AR

palveluiden kehittely Ostajat >l 151 aal35] 4

Perustajat 7 117138(31] 7
Liikevaihto/myyntim&ara
Ostajat 4 [ 1243|135 6

Perustajat 8 | 15|47 123 7
Markkinaosuus
Ostajat 6| 6|5 |25] 8

Tilikauden tulos Perustajat 9 119143123 6

(kannattavuus) Ostajat 6 |17 |43]32] 2

Perustajat 1015|4818 8
Yrityksen rahoitusrakenne
Ostajat 6 |23 47(23]0

Perustajat 18| 11|48 (13|10
Henkildstomaaran kehitys
Ostajat 15| 6 | 45(28] 6

IR

Perustajat n =212 Ostajat n = 48

KUVIO 28. Yrityksen menestymisen frekvenssijakaumat ja keskiarvot perustajilla ja ostajilla.

Suoraan paatoimiyrittajaksi ryhtyneet kokivat yrityksensa menestyneen paremmin
kuin ensin sivutoimiseksi yrittdjaksi ryhtyneet. Tilastollisesti merkitsevda eroa oli
seuraavilla osa-alueilla: liikevaihto (ka 3,22 vs. 2,90) (p=0,041), uusien tuotteiden ja
palvelujen kehittely (ka 3,28 vs. 2,98) (p=0,033) seka maksuvalmius (ka 3,36 vs. 2,98]
(p=0,031).

Yrityksen menestymiseen liittyen seitsemasta erivaittamasta saatiin faktoroimalla uusi
keskiarvomuuttuja Menestyminen (Liite 3}, jonka reliabiliteetti oli my6s hyvd (o = 0,845).
Kaikkien vastaajien keskiarvo uudelle keskiarvomuuttujalle oli 3,1. Taustamuuttujittain
tarkasteltaessa l0ytyi kaksi tilastollisesti merkitsevaa eroa. Ensinnakin (Taulukko 15),
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naiset kokivat yrityksensa menestyneen miesvastaajia paremmin suhteessa kilpai-
leviin yrityksiin (ka 3,2 vs. 3,0) (p=0,040). Toiseksi, heti perustamisen tai ostamisen
yhteydessa paatoimiseksi ryhtyneet arvioivat menestymisensa suhteessa kilpailijoi-
hin paremmaksi (ka 3,1) kuin ensin sivutoimiseksi ryhtyneet (ka 2,9) (p=0,023). Lisaksi
Menestymisen keskiarvomuuttuja korreloi tilastollisesti merkitsevasti seuraavien kes-
kiarvomuuttujien kanssa: positiivisesti Yrityksen liiketoiminnan tuntemus perustamis-
hetkelld kanssa (r = 0,207) ja negatiivisesti Koettujen ongelmien kanssa (r = -0,314).

TAULUKKO 15. Yrityksen menestyminen taustamuuttujittain.

Menestyminen
KA p-arvo
Sukupuoli
mies 3,0
0,040
nainen 3,2
Ryhtyiké heti perustamisen tai ostamisen yhteydessa
paatoimiseksi yrittajaksi?
kylla 3,1
0,023
ei 2,9

2.5.5 Onnistumisen kokemus yrityksen perustamisessa tai
ostamisessa

Viimeisen viiden vuoden aikana yrittajaksi ryhtyneita pyydettiin arvioimaan, kuinka
onnistuneena ratkaisuna he pitivat yrityksen perustamista tai ostamista (Kuvio 29).
Lahes 80 % kaikista vastaajista antoi onnistumiselle arvion 4 tai 5 asteikolla 1-5, jossa
1=erittain epdonnistunut ja 5=erittdin onnistunut (ka 4,0). Suurin osa yritt&jista kokee yri-
tyksen perustamisen tai ostamisen onnistuneena tai erittain onnistuneena ratkaisuna.
Vastaajien joukossa oli hyvin harvoja (4 % kaikista vastaajista), jotka pitivat ratkaisuaan
perustaa tai ostaa yritys erittain epaonnistuneena tai epaonnistuneena. Kokonaisuutena
perustajien ja ostajien osalta kokemukset ovat melko samankaltaiset. Perustajilla oli
kuitenkin hieman parempi keskiarvo (ka 4,1) kuin ostajilla (ka 3,9). Ostajissa (8 %) oli
perustajia (3 %) enemman niitd, jotka kokivat yrityksen oston epdonnistuneensa rat-
kaisuna. Vastaavasti perustajissa 80 % ja ostajissa 78 % koki yrityksen perustamisen
tai ostamisen onnistuneena ratkaisuna. Ostajien osalta tulos on linjassa aikaisemman
tutkimuksen kanssa, jonka mukaan noin 80 % yrityksen ostajista pitaa toteutettua yri-
tysostoa onnistuneena tai erittdin onnistuneena (Varamaki, Heikkila, Tall, Lansiluoto &
Viljamaa 2012a; Varamaki, Heikkila, Tall, Vijamaa & Lansiluoto 2013). Pienten yritysten
perustamiset ja pienten yritysten toteutetut yritysostot nayttaisivat useimmiten onnistu-
van hyvin tai erittain hyvin. Epaonnistumisia tapahtuu, mutta harvoin.
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KUINKA ONNISTUNEENA RATKAISUNA PIDATTE YLIPAANSA
YRITYKSEN PERUSTAMISTA TAl OSTAMISTA?

0,
60 % Keskiarvo 4,0
Perustajat 4,1
Ostajat 3,9
0,
50 % 50 52
40 %
30 %
20 %
. Eﬂ
2 2 1 . .:
0% —

erittain epaonnistunut  ei onnistunut onnistunut erittain
epaonnistunut eika onnistunut
epaonnistunut

[ Perustajat (n=228] @ Ostajat (n=50)

KUVIO 29. Kokemus yrittajaksi ryhtymisen onnistumisesta.

2.6 Yrityksen tulevaisuuden nakymat
2.6.1 Yrityksen tavoitteet tulevaisuudessa

Vastaajille lahetetyssa kyselyssa herateltiin pohtimaan yrityksen tavoitteita seuraavan
viiden vuoden aikana ja muita tulevaisuuden nakymia aina siihen saakka, kun yrittaja
aikoo itse luopua paavastuusta yrityksessa. Yritysten tarkein tavoite seuraavan viiden
vuoden aikana on kasvu. Kaikista yrityksista 70 % (perustajista 71 % ja ostajista 65 %)
tavoittelee kasvua (Kuvio 30). Tama on luonnollista, koska kyse on hiljattain peruste-
tuista tai ostetuista yrityksista. Noin neljasosa (23 %) pyrkii sdilyttamaan toiminnan
nykyisella tasolla (perustajista 21 % ja ostajista 31 %). Yrityksen aikoo lopettaa 4 %
(perustajista 4 % ja ostajista 2 %) ja myyda 3 % (perustajista 3 % ja ostajista 2 %). Erot
eivat olleet tilastollisesti merkitsevid perustajien ja ostajien valilla.
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Perustajat Ostajat Yhteensa
Mika on ).l.rlt?lll.(sen .t.arkeln tavoite viiden (n=229] (n=49) (n=278)
vuoden tahtaimella?
% % %
Kasvu 71 65 [T
Toiminnan sdilyttaminen nykyiselld tasolla 21 31 m

Toiminnan supistaminen <1 <1

3 2 '3
.

Muu <1 <]

Yrityksen myynti

Yrityksen lopettaminen 4 2

KUVIO 30. Yritysten tarkeimmat tavoitteet viiden vuoden tahtaimella.

Ikaluokittain tarkasteltuna alle 50-vuotiaista 74 %:lla vastaajista yrityksen selkeasti
tarkein tavoite viiden vuoden téhtdimelld on kasvu (Kuvio 31). Vastaavasti 50 vuotta
tayttaneista ja sita vanhemmista 56 % tavoittelee kasvua ja 44 %:lla tarkein tavoite on
toiminnan sailyttaminen nykyisella tasolla, supistaminen tai yrityksesta luopuminen
joko myymalla se tai lopettamalla. Nailta osin tulos vahvistaa tulkintaa, jonka mukaan
yrityksen kasvutavoitteet ovat yleisempia nuorilla yrittgjilla ja vdhemman yleisia van-

hemmilla yrittajilla.

50 vuotta

Yrityksen tarkein tavoite viiden vuoden alle 40vuotta | 40-49 vuotta tai yli
tahtaimella

% % %
Kasvu 74 74 56
To.\mlnnarj' sadyttan_wmen, supistaminen, % 2% "
yrityksesta luopuminen
p=0,026

KUVIO 31. Yrityksen tarkeimmat tavoitteet vastaajien ian mukaan.

Yrittajan luopuessa paadvastuusta yrityksessa 37 % aikoo myyda ja saman verran on
niitd, jotka aikovat lopettaa yrityksen kokonaan siina vaiheessa (Kuvio 32). Perustetut
yritykset todennakadisimmin lopetetaan (42 %), myydaan (32 %) tai niissa tehddan suku-
polvenvaihdos (15 %). Ostajat puolestaan todennakdisimmin myyvat yrityksen edelleen
(60 %), tekevat sukupolvenvaihdoksen (17 %) tai muut omistajat jatkavat yritystoimin-
taa (13 %). Ostetussa yrityksessd lopettaminen tulee vasta neljantena vaihtoehtona,

kun se perustetuille yrityksille on ensisijainen.

Nailta osin tutkimuksen tuloksen pohjalta voidaan tehda useita mielenkiintoisia
havaintoja. Ensinndkin, tulos vahvistaa aikaisemman tutkimuksen tulosta, jonka
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mukaan kokemus yrityskaupoista lisaa yrityskauppojen todennakoisyytta myos tule-
vaisuudessa (Haleblian ym. 2006, 367; Peng & Fang 2010, 508; Tall 2014, 170). Toiseksi,
yrityksen perustajien keskuudessa yrityksen myynti on yrittdjien iasta huolimatta vasta
toiseksi yleisin vaihtoehto yrittdjan luopuessa paavastuussa. Perustajien osalta tulok-
sen voidaan kuitenkin arvioida olevan jokseenkin linjassa aikaisemman tutkimuksen
kanssa, jonka mukaan 38 % yrittdjista pitaa ensisijaisena exit-vaihtoehtonaan yrityk-
sen myymista (Varamaki ym. 2012c). Kolmanneksi, yrityksen lopettaminen nayttaisi
olevan varsin todenndkdinen exit vaihtoehto perustajien keskuudessa. Tulos poikkeaa
aikaisemman tutkimuksen tuloksista sikali, etta keskimaarin yli 20 vuotta vanhempien
yrittdjienkin keskuudessa yrityksen lopettamista piti ensisijaisena vaihtoehtona vain 28
% (Varamaki ym. 2012c).

Neljanneksi, taman tutkimuksen tulos on samansuuntainen aikaisemman tutkimuk-
sen tuloksen kanssa, jonka mukaan sukupolvenvaihdosten osuus kaikista omistajan-
vaihdoksista olisi jadméassé viidennekseen tai jopa pienemmaksi (Varaméki ym. 2012c).
Tosin tassa tutkimuksessa vastaajat olivat muutaman edellisen vuoden aikana yritta-
jaksi ryhtyneita, jotka eivat valttamatta ole edes koko asiaa viela syvallisesti pohtineet.
Tuossa mainitussa aikaisemmassa tutkimuksessa vastaajat olivat 55 vuotta tayttaneita
yrittajia, joille asia oli todennakoisesti paljon ajankohtaisempi. Viidenneksi, pienissa
yrityksissa muiden omistajien jatkaminen nayttaisi olevan suhteellisen harvinainen
poikkeus. Yksi tulosta selittava tekija voi olla, ettda aivan pienimmissa yrityksissa on
varsin yleisesti vain yksi omistaja.

. . . Perustajat Ostajat Yhteensa
Mika ajattelette yrityksenne tulevaisuuden
olevan, kun itse luovutte paavastuusta (n=222) (n=47) (n=269)
yrityksessanne?

% % %

Yritys myydaan 32 60
Muut omistajat jatkavat 8 13
Sukupolvenvaihdos 15 17
Yritys lopetetaan 42 M
Muu 3 3

KUVIO 32. Yrityksen tulevaisuus yrittdjan luopuessa paavastuusta.

Epavarmoista talousnakymistd huolimatta valtaosa yrittdjista (noin 80 %) nédkee yri-
tyksen tulevaisuudenniakymat positiivisena tai erittdin positiivisena (Kuvio 33). Ostajat
nakevat tulevaisuuden aavistuksen positiivisempana kuin perustajat, mutta ero ei ole
tilastollisesti merkitseva. Vastaajista 4 % pitaa tulevaisuuden nakymia negatiivisena tai
erittain negatiivisena. On mahdollista, etta ialtaan nuorilla ja vasta vahan aikaa yritta-
jind toimineilla on taipumuksena nahda tulevaisuus positiivisena.
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Millaisena pidatte yrityksen 1 2131453 Keskla.rv.?t astelk.o.ll_a O

tulevaisuuden nakymia? 0 0 0 0 0 =erittain negativisena,
’ h| % | % | % | % S=erittdin positiivisena

Perustajat 1 2 11915918

Ostajat 4 1126716

Kaikki vastaajat 113 ]18]61 17”

KUVIO 33. Yritysten tulevaisuuden nakymien frekvenssijakaumat ja keskiarvot.

2.6.2 Kiinnostus yrityksen myymiseen tai ostamiseen

Tutkimuksen lopuksi haluttiin kartoittaa vastaajien halukkuutta myyda yritys ja vas-
taavasti kiinnostusta ostaa joku yritys tai jonkun yrityksen liiketoimintaa. Kuviossa
34 esitetdan jakaumia ja keskiarvoja yrittdjien kiinnostuksesta yrityksen tai sen osan
myymiseen tai ostamiseen asteikolla 1=en lainkaan kiinnostunut ja 5=erittain kiinnos-
tunut. Yrittajat eivat ole kovin kiinnostuneita myymaan omaa yritysta tai osaa sen liike-
toiminnasta (kaikki vastaajat 2,1, perustajat ka 2,1 ja ostajat ka 2,3) tai toisaalta osta-
maan yritysta tai lilketoimintaa (kaikki vastaajat 2,0, perustajat ka 2,0 ja ostajat ka 2,3).
Noin puolet vastasi seka yrityksen myyntia etta ostoa koskevaan kysymykseen, etta ei
ole lainkaan kiinnostunut. Perustajista 57 % ei ollut lainkaan kiinnostunut ostamaan
yritysta tai liiketoimintaa. Jalleen voidaan kuitenkin todeta, ett& aikaisempi yritysosto /
-myyntikokemus vaikuttaa positiivisesti uusiin myynteihin ja ostoihin. Tassakin aineis-
tossa yrityksen ostajat suhtautuvat positiivisemmin seka yrityksen tai liiketoiminnan
osan ostoon ettd myyntiin (perustajista 7 % ja ostajista 12 % erittdin kiinnostunut
myymisestd; ja perustajista 5 % ja ostajista 17 % erittdin kiinnostunut ostamisesta).
Ostokiinnostuksen suhteen ero oli tilastollisesti melkein merkitseva. Tamakin tulos on
yhdenmukainen aikaisemman tutkimuksen kanssa, jonka mukaan yritysostokokemus
lisaa yritysostojen todenn&koisyytta tulevaisuudessa (Haleblian ym. 2006; Peng & Fang
2010, 508; Tall 2014, 160-161).

Tulosta voidaan tarkastella myds niin, ettd vaikka kysymyksessa on keskimaarin 40-
vuotiaat yrittdjat, joilla on kokemusta yrittdjyydesta keskimaarin vain 2,6 vuotta, on
heista perati joka viides kiinnostunut tai erittain kiinnostunut myymaan oman yrityk-
sensa tai osan liikketoiminnoista. Yritysostajan nakokulmasta tama tarkoittaa sita, etta
potentiaalisia ostokohteita kannattaa etsida myds yrityksistd, joissa yrittdja ei vield ole
lahellakaan elakeikaa. Tosin vastauksista ei ilmene, koska tama myynti olisi ajankoh-
taista. Yrityksen tai liiketoiminnan ostamisesta puolestaan on kiinnostunut tai erittain
kiinnostunut lédhes joka viides (17 %) yrityksen perustajista ja lahes joka kolmas (30 %]
yrityksen ostaneista yrittajista. Yrityksen myyjan nakokulmasta tulosta voidaan tulkita
niin, etta yritysta kannattaa tarjota ostettavaksi myos nuorille ja vasta vahan aikaa yrit-
tajana toimineille yrittdjille.
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1 2 3 4 5 | Keskiarvot asteikolla 1 -5
1=en lainkaan
P % |l % | % | % | % kiinnostunut, b=erittain
kiinnostunut
Kuinka kiinnostunut Perustajat 5316|1113 7
olette myymaan oman
yrityksenne tai osan Ostajat wliol221 s 12
litketoiminnasta?
Kuinka kiinnostunut Perustajat 57111 (15125
olette ostamaan N
yrityksen tai Ostajat 50138 |13[17
lilketoimintaa?
*p<0,05

KUVIO 34. Kiinnostus yrityksen tai yrityksen osan myymiseen tai ostamiseen.

Sukupuolen mukaan tarkasteltuna miehet ja naiset olivat yhta vahan kiinnostuneita
oman yrityksen tai sen osan myymisesta (ka 2,1). Sen sijaan ostamisesta miehet (ka
2,2) olivat enemman kiinnostuneita kuin naiset (1,7) (p=0,001). Ian suhteen tarkastel-
tuna nuorimmat eli alle 40-vuotiaat vastaajat olivat kiinnostuneempia ostamaan yri-
tyksen tai liiketoimintaa (ka 2,2) kuin vanhemmat vastaajat (ka 1,9 ja ka 1,7) (p=0,011).
Nailta osin tulosta voidaan tulkita niin, etta yrityskauppojen mahdollisuuksista ker-
toville ja toimiville yrittdjille suunnatuille tietoisuuden herattamistoimille on viela
tarvetta. Tassa yhteydessa on myos syyta muistaa, etta taman tutkimuksen kohteena
olleista yrityksen perustajista vain 5 % oli valintatilanteessa, jossa vaihtoehtoina olivat
seka yrityksen perustaminen itse tai valmiin ja jo toiminnassa olevan yrityksen osta-

minen.

2.7 Vastaajien avoimia kommentteja yrityksen
perustamisesta tai ostamisesta

2.7.1 Avoimiin kysymyksiin vastaaminen

Kyselyn lopuksi vastaajilla oli mahdollisuus omin sanoin kommentoida ajatuksi-
aan. Kaiken kaikkiaan kommentteja tuli 74 kappaletta (26 % kaikista vastaajistal.
Perustajista 67 (29 %) kommentoi omin sanoin kyselyn lopuksi ja ostajista seitsemén
(14 %). Perustajien kommenteista 23 oli negatiivisesti savyttyneitd, seitsemé&n positii-
visia ja loput 37 olivat sdvyltaan toteavia tai ehdottavia. Ostajien kommenteista kolme
oli negatiivisia, kaksi positiivisia ja kaksi asian tilaa toteavia. Yksittaisten komment-
tien pituus vaihteli parista sanasta usean rivin mittaisiin kirjoituksiin. Tahan kohtaan
vastanneet ovat pitdneet nakemystensa jakamista tarkeand, ja vastausten merkitysta
korostaakin niiden perustuminen vastaajien omaan kokemukseen. Kommentit tuovat

monipuolisesti esiin yrittdjien arkea.
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Perustajien omin sanoin kirjoittamista kommenteista nousee esiin asiantuntijoiden ja
luotettavien neuvojien tarve ja tarkeys. Kaivataan sellaisia asiantuntijoita, jotka osaa-
vat neuvoa asioita selkeasti yrittajan nakokulmasta. Mainittiin, ettd asiantuntijoiden
tieto ei valttamatta ole ajan tasalla tai eri asiantuntijat puhuvat samoista asioista eri
nakokulmista, jolloin todellinen apu jaa vahaiseksi. Esimerkiksi talousneuvontaa kai-
vataan erityisesti yrityksen alkuvaiheessa ja nuorille yrittdjille yleensa apua.

Ostajien kommenteissa nousee kahtalaista tunnelmaa, toinen positiivinen ja luottavai-
nen aikaisemman kokemuksen perusteella ja vastaavasti toinen aaripaa - aloittelijan
hankaluuksia - asiantuntija-avun tarve ja ajan puute. Seka perustajilla etta ostajilla
on hieman kitkera savy kommenteissa rahoituksen, verotuksen ja yrittamisen vaikeu-
desta. Alaluvuissa 3.7.2-3.7.8 lainauksissa ostajien kommentit on merkitty erikseen ja
muut edustavat perustajien nakemyksia.

2.7.2 Rahoitus

Rahoitukseen liittyvia kommentteja oli kaikkiaan perustajilla kolme ja ostajilla yksi.
Rahoituksen saaminen koettiin hankalaksi, niin yritysta perustettaessa tai ostettaessa,
kuin tuotekehitysta tehtaessa.

"Aloittaessani lilketoiminnan rahoituslaitokset antoivat lainaa vain 5 vuoden takaisinmaksu-
ajalle. Pddomasta suuri osuus on mennyt lainanmaksuun joten kalustoinvestointi ja yrityk-

sen kehittdminen on ollut vaikeaa.”

"Yritys keskittyy tuotekehitykseen [peleihin] omilla varoillaan. Suomessa emme ole saaneet
rahoitusta ulkopuolelta, silld kaikki vaativat ottamaan yrittdjille henk.koht. lainaa. Lisdksi

mm. Tekes, pankit, sijoittajat ym., jotka olemme tavanneet... eivdt ymmarréa alasta mitdan.”

“Luottotiedottoman vaikea saada rahoitusta.”

"Rahoitusta, kédyttopddomaa vaikea saada. Toiminta ei vield vakiintunut, alkuvaiheessa.
Tasméneuvontaa tarvitsisin. Yllatystekijoita on tullut vuoden aikana eteen. Tavarantoimittajat
Jja tekninen huoltofirma harrastaa “ry6st6d” royhkedsti. Hyvéaa liiketoimintatapaa eivat nou-

data.” (Ostaja)

Lisaksi oli kahdeksan toivomusta julkisen vallan edustajille aloittavan yrittdjan parem-
masta tukemisesta (kaikki perustajilta). Alkavalle yrittjalle toivottiin arvonlisavero-
vapautta tietylle ajalle ja summalle. Osa kommenteista liittyi rahalliseen tukeen juuri
verotuksen kautta, mutta ilmeisesti myds muunlaista tukea kaivataan, joskaan vasta-

uksista ei kay selvasti ilmi mita se voisi olla.

"Alkava yrittadja tarvitsee tukea ja maksuhelpotuksia myds valtion taholta!”
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"Aloittavalle yrittéjalle pitdisi olla enemman verohelpotuksia ja esim. 2-3 vuodeksi ennakko-
vero + alvit vapaiksi. Taytyy muistaa ettad loppu viimeksi itse yrittdja on yrityksen kayntikortti.
Minkélaisen vaikutelman annat itsestadsi ympaéristélle se yleensd antaa samanlaisen vasta-

kaiun. Ensivaikutelmaa et voi tehda kahdesti.”

"Pienyrittdjan ALV:n raja voisi olla 50 000 euroa. Helpottaisi yrittdmista pienelld paikkakun-

nalla.”

“Toivon yksinyrittédjille enemmaén tukea valtiovallalta, silld meitd on paljon ja meita tarvi-
taan!!!
Valtio saisi tukea alkavaa yrittdjaa paljon enemmaéan. Nyt huonommassa asemassa kuin pit-

kdaikaistyoton. Melkeinpé lainsuojaton.”
"Uusia yrittéjiad pitdisi rahallisesti kannustaa enemman.”

“Julkisten tukien tyéllistdvyys ja monimutkaisuus pk-yrittdjélle. Yrittdmisen kustannusten

nousu (verotus, tyéel.].”

"Suomessa maksetaan kohtuuttoman korkeita ALV-veroja pienyrittdjan ndkékulmasta. Se
tappaa intoa aloittaa yrittdmistd. Netissd kilpaillaan “kansainvélisills” markkinahinnoilla,

niissd ei suomalainen yrittdja meinaa parjata.”

2.7.3 Asiantuntijapalvelut

Asiantuntijapalveluihin liittyen avoimissa vastauksissa oli perustajilta kahdeksan
kommenttia ja ostajilta yksi. Vastauksista useammassa todettiin, etta vaikka asian-
tuntija-apua on saatavilla, se ei valttamatta ole aina ajan tasalla tai eri asiantuntijat
puhuvat samoista asioista eri nakdkulmista jolloin todellinen apu jaa kapeaksi. Esim.
TE-toimiston toimintaa on koettu enemman negatiiviseksi ja latistavaksi kuin kannus-
tavaksi. Osa on kokenut, etta neuvonta jaa kauaksi yrittdjan arkitodellisuudesta tai laa-
haa “"viime vuosisadalla”.

"Yhteiskunnalliset neuvontapalvelut pitdisi saada edes samalle vuosisadalle nykypdivdan

nédhden. Uusille yrityksille pitdisi selvittda, ettd sinun firmallasi parjaé vain verottaja.”

"Yritystd perustettaessa elinkeinotoimi antoi ymmartaéa yritykseni olevan vdhdmerkityksel-
listd oikein paperille kirjoitettuna. Kuitenkin toimintani on kasvanut joka vuosi yhteyskun-
nallisesta tilanteesta huolimatta ja tulee kasvamaan entisestddn nimenomaan siitd syysta.
Mietittavaksi: onko yrityskeskuksen palvelu kannustavaa vai lyttyyn lyovda? Vanhana konka-

rina minuun ei tehonnut!”
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"TE-toimisto suhtautui yrityksen perustamiseen hyvin negatiivisesti ja epdkannustavasti. He
antoivat myds harhaanjohtavaa tietoa yritysasioihin liittyen. Pienyrityksilld on huono kannus-

tus yhteiskunnan puolesta, joka suosii enemman suuria yrityksia.”

Etenkin talousneuvonta ja verosuunnittelu koetaan tarkeiksi asioiksi. Perustajien omin
sanoin kirjoittamista kommenteista nousee esiin asiantuntijoiden ja luotettavien neu-
vojien tarve ja tarkeys.

"Talousneuvonta ja verosuunnittelua ei voi koskaan tarjota yrittgjille lilkaa.”

"Yleista apua nuorille yrittéjille tarvitaan. Kaikenlaisia huijareita liikkeelld (esim. netissal.

Ajan henki erittdin kova!? Raha on tirkedd, mutta se ei ole ihan kaikkea!?”

"Uudet Yrittdjat kdyttakas asiantuntijoita, koska aina joku huijaa.” (Ostaja)

Kaivataan sellaisia asiantuntijoita, jotka osaavat neuvoa asioita selkedsti yrittdjan
nakokulmasta. Mainittiin, etta asiantuntijoiden tieto ei valttamatta ole ajan tasalla tai
eri asiantuntijat puhuvat samoista asioista eri nakokulmista, jolloin todellinen apu jaa
kapeaksi. Esimerkiksi talousneuvontaa kaivataan erityisesti yrityksen alkuvaiheessa ja
nuorille yrittajille yleensa tarvitaan apua. Ostajien kommenteissa nousee kahtalaista
tunnelmaa, toinen positiivinen ja luottavainen aikaisemman kokemuksen perusteella
ja vastaavasti toinen aaripaa; aloittelijan hankaluuksia, asiantuntija-avun tarve ja ajan

puute.

"Namaé Elyt, Lelyt ja muut virkaihmiset ovat kovin kaukana yrityselaméan oikeasta arjesta!

Joku yrittdjahenkinen ihminen kauppaamaan heidén palveluitaan.”

"Muutama vuosi sitten tyttdreni yritti aloittaa vastaavana yrittdjand. Huomasin, etta jo esim.
starttirahan hakeminen erittdin hankalaa. Yritys jai perustamatta. Paljon enempi apua nuo-
relle alkavalle yrittajalle! Yli 30 vuotta sitten aloittamani yritystoiminta oli paljon helpompaa,
vaikka tukitoimia ei ollut saatavissa kuten nykyaan. Kaikki on mennyt liian byrokraattiseksi.

Jos nyt alkaisi haaveilla yrittdjyydestd, jaisi kylld toteutumatta!”

“Yrityksen perustamisvaiheessa asiantuntija apua on kylld saatavissa. mutta kaikki puhu-
vat samasta asiasta kukin omasta nakokulmastaan. Oikeasti omiin kysymyksiini ei tahtonut
vastauksia saada. Tuli turhautunut tunne, kun juoksutettiin luukulta luukulle saamatta aitoa

vastausta!”

2.7.4 Motiivit

Yrittamisen motiiveihin luokiteltavia vastauksia oli kolme, kaikki perustajilta.
Sivutoimisuus tai osa-aikaisuus koettiin hyvana vaihtoehtona, silla yrityksella ei koko-
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aikaisena olisi nahtavilla kannattavaa tulevaisuutta tai yrittajalta puuttuu vield hieman
rohkeutta. Sivutoimisuus antaa perheelliselle mahdollisuuden sovittaa tydajat sula-
vasti muun eldman lomaan. Yritystulo on pienempaa, mutta vastaavasti tulee saastoa
esimerkiksi paivahoitomaksuissa.

"Kun vertaan yrittdjatuloa palkansaajana saamaani tuloon, otan huomioon sen, ettd nyt voin
&Ghettad T-luokkalaisen ja kaksi tulevaa kouluun. En tarvitse yritykseni takia kunnallista pai-
vdhoitoa ja minulla on mahdollisuus tehdd maatilan ja mieheni siemenperunapakkaamon

toitd yli puolet vuodesta yritystoiminnan ohella, mika ei onnistuisi jos olisin palkkatydssa.”

“Toiminta niin alussa ja sivutoimista, ettei pysty keskittymdan oman yrityksen toimintaan/

kehitykseen. Vield puuttuu vdhdn rohkeutta.”

"Valokuvaaja [ei studiota) yritystini alan “pyérittimaan” osa-aikaisesti muun tyén ohella ja

tama ratkaisu on pienelle valokuvaajalle kaikista paras.”

2.7.5 Haasteet / ongelmat

Vastauksissa esiin tulleet haasteet ja ongelmat liittyivat useisiin eri asioihin. Yhteensa
vastauksia oli 13. Ajan puute nakertaa jaksamista (1 vastaus). Kolmessa vastauksessa
tuotiin esiin, etta tyota on paljon tehtavaksi, mutta rahallisesti kannattavuuden kanssa
voi joutua taistelemaan.

"Ajan puute hankaloittaa tdyden panoksen antamista yritykselleni ja nakertaa jaksamista ja
se on &rsyttdvda koska piddn kummastakin tyosténi erittdin paljon. Olen siis aamuin illoin

navetassa lypsylla ja p&ivat yrityksesséani.” (Ostajal

“Voi, kun joku olisi tdméan kertonut. Kun meinaa menna vahan paremmin tapahtuu jotain ja
taas pitdd vain raataa, jotta saa tilanteen parannettua, ei koskaan lomaa/vapaata ja rahat

aina hilkulla, apua! Eik& itse saa palkkaa ollenkaan!” (Ostaja)

“1. vuosioli rahallisesti vaikeaa, silld menoja sekd hankintoja tulee eteen jatkuvasti. Yrittajan

pitka tie pddsta leivan syrjaan kiinni!”

Viidessa vastauksessa tuotiin esiin yrittajan epdtasa-arvoinen asema palkansaajiin
verraten esimerkiksi sosiaaliturvaan tai tyottomyysturvaan liittyen. Heikon tyotilan-
teen aikana yrittajalla voi olla kamppailua toimeentulon kanssa. Vakuutusmaksut ja
verot koetaan myos kalliiksi.

"Yrittdjan epatasa-arvoinen asema esim. sosiaalitukia ajatellen palkansaajaan. Yrittdjan ris-

kien ja vastuun suuruus verrattuna voiton mahdollisuuteen. Miksi yrittaja tyollistdd puhtaasti
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omalla riskilld? Tuetusti on mahdollista saada vain surkeaa tyovoimaa. Palvelualan yritykset

eivédt ole tehdaslinjastoja.”

"Suomessa Yrittdjyys on tehty erittdin vaikeaksi ja yrittdjid kohtaan “rankaisevaksi” -> Ei aina
kannusta ja vakuutus- ja veromenot ovat suuria! Yksityisyrittdmista tulee tukea enempi tdssa

taloudellisessa tilanteessa, ettd Suomi pyérii vield 10 vuodenkin pdésta.”

"Témén yrittdjyyden aikana on tullut kylld huomattua, kuinka asiat vaikeutuvat, kun tyén
kohtaan laittaa yrittdja. Pienet yrittdjat varmasti eladvat koyhyysrajan alapuolella, mutta

mistd tukea niin taloudelliseen kuin henkiseen jaksamiseen?”

"Yrittdjyyden varjopuolia, esim. huono turva heikon tyétilanteen ajalla, tuodaan liian vdhan

esille ja mahtavia tuloja ylimarkkinoidaan.”
“Yrittdjan (Tmi-yrittdjén) tysttomyysturva huolettaa!”

Rakennusalalta seka ostaja etta perustaja ovat kokeneet alalla toimimisen hankalaksi.
Kyselyn tekeminen sijoittui ajankohtaan (alkuvuosi 2014), jossa rakennusala oli karsi-
nyt jo useamman vuoden heikosta suhdanteesta. Samoin tiedossa oli yrityksille tuleva
uusi ilmoitusvelvollisuus verottajalle kuukausittain jokaisesta tydmaalla tyoskennel-
leesta.

"Rakennusalan verotus on hanurista. Verottaja pitdd meitd roistoina. En suosittele alaa
kenellekdan. Suomessa suositaan vain ja yksinomaan isoja toimijoita. Yksityisrakentamisen
pimed raha mustamaalaa rakennusalan ammattikuntaa. Me olemme kirjanpitovelvollisia,

yksityiset eivat.”

"Rakennuspuolen tavarantoimittaja/ alihankkija ei valttdmatts ole ndiné aikoina itse syylli-

nen huonoon kannattavuuteen.” (Ostaja)

2.7.6 Tulevaisuus

Tulevaisuuteen liittyen oli yhteensa kymmenen vastausta, kaikki perustajilta. Kuusi
vastausta liittyi ammattitaidon ja markkinoinnin kehittamiseen tai yrittajyyden uudis-
tamiseen. Uskoa tulevaisuuteen on, joskin se osalla aloista on hyvin varovaista toiveik-
kuutta. Yhdesta vastauksesta kay ilmi sekin, etta vaikka yritystoiminnan joutuu joskus
syysta tai toisesta myds lopettamaan, on sen jalkeen ehka kuitenkin helpompi ryhtya
uudelleen yrittajaksi.

“Markkinointiin puhtia (mm. kotisivujen teko).”
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"Minulle hyva tilanne! [Yritykseni] oli oy, joka nyt lopetetaan (kahden vuoden sisallé). Talla
hetkelld jatkan osa-aikaisesti toiminimell& ja olen palkallisena tyéntekijana. Katselen uusia

mahdollisuuksia. Yritysosto on siis mahdollista.”

“Omaa ammattitaitoa aion kehittda, koska vaatimukset kasvaa koti- ja hoiva-alalla.”
"Pitaisiolla rikas puoliso, etts pystyy harrastamaan késityéyrittajyytta. Pitaisi harrastaa/ostaa
suomalaista tuotetta. Kasity6 pitdisi saada kunniaan. Yksityisesti liikaa netissd. Luodaan
litkaa negatiivisia mielikuvia. Liikaa netissa. Yrittdjaksi ei kannata ldhtea. Tulevaisuudessa

ehka sittenkin tarvitaan késityota.”

"P&atavoite on opettaa suomalaisia arvostamaan hyvéda kalaa Norjasta ja saada lisda asiak-

kaita.”

"Uskon alaan, koska liikalihavuus on ongelma. Istutaan koneille ja pelaillaan! Muotiala.”

Neljassa vastauksessa kiinnitetaan huomiota yritysten jatkamiseen tai kasvattami-

seen. Erityisosaajan on hankala l6ytaa jatkajaa. Luvanvaraisella alalla toimittaessa on

myds hankala loytaa jatkajaa ja hoitoalalla uuden luvan saaminen vanhoihin tiloihin voi

olla mahdotonta muuttuneiden tilavaatimusten takia.

"Asiantuntemukseni on niin uniikkia, ettd on vaikea kuvitella jatkajaa.”

“Luvanvarainen liiketoiminta - myyminen ei ole mahdollista nykytilanteessa.”

"Yrityksen lopettaminen ajankohtaistuu eldkkeelle jddmisen myéta lGhiaikoina.”

"Ei yksinyrittdja hoitoalalla voi kasvattaa yritystd, koska palkkaaminen Suomessa on tehty

mahdottomaksi. Kukaan ei voi ostaa yritysta ellei osaa alaa. Jos kouluttautuu, se maksaa 15

000 € ja kestada 3 v. Sitten sitd perustaa oman yrityksen.”

2.7.7 Ostamisen tai perustamisen onnistuneisuus

Onnistumiseen luokiteltavia vastauksia oli kaikkiaan kahdeksan positiivista vastausta,

kaksi vastausta, joissa yritystoiminta on hakenut ikaan kuin uusia uria ja viisi vastausta

heikommasta onnistumisesta. Ostajilla oli kaksi positiivista vastausta, jotka liittyivat

kokemuksen antamaan luottavaisuuteen yritystoiminnan onnistumisesta.

"Vieraalla toissé ollessani vastuullani oli yrityksen operatiivinen toiminta, joten oli helppo

siirtyd yrittéjéksi.” (Ostaja)
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"Vuodesta 1985 yrityksen vaiheet ndhneend olen yrittdmisen tulevaisuuteen luottavainen.”

(Ostajal
Perustajilla oli kuusi positiivista vastausta. Hyva aloituksen suunnittelu on kantanut
hedelmaa, ostajien loytaminen ja hinnoittelussa onnistuminen ovat kantaneet yrittdjia.
Onnistunut yritystoiminta tuo tyydytysta tyontekoon. Osa yrittdjista on kehittdjia, joita
motivoi eteenpain lilkeidean edelleen kehittaminen ja se nousee esiin nadissakin vas-

tauksissa.

"Aloitus kannattaa suunnitella hyvin. Tuotot vdhdn alakanttiin, menot vdhéan yldkanttiin, yrit-

taminen on hauskaa, antoisaa ja vaikeaa. Sille pitda antaa koko eldmd, mutta se kannattaa!”
"Jos se kannattaa, tyosta pitaa tykata!”

"Jos hinta tehdysta tydstad on kohdallaan ja ostaja oikea, niin kaikki on kaupan vaan ei “eukko
Jja mukulat”. Ajatuksia myynnista ei ole, mutta hyvdhan néita on pyoéritelld. Olemme pionee-

riyritys ja vastaavaa toimintatapaa ei ole tarjolla markkinoilla.”

"Kannattaa rohkeasti kokeilla. Ei tarvita suuria rahamdaaria. Epdonnistumisia ei tarvitse

pelata.”

“Olen tyytyvdinen, kehitan liikeideaa! Puoliso ymmértaa yrittajyytta.”

"Yhden tyéntekijan (=omistaja) yritys kasvaa liikevaihdoltaan 2014 50 000 - 100 000€. Antaa
hyvén tyydytyksen “eldkeldisen” tyontekoon.”

"Yritettiin ja ostan yrityksen. Jatketaan yrityksessa. Ollaan jarkevia.”

Kahden yrityksen perustaneen toiminta on loytanyt oman uomansa, toinen sivutoi-
miyrittdjana ja toinen suuremman yrityksen sisalla toimivana yrityksena.

"Olin pddtoiminen yrittdja 1 kk:n ajan ja sen jélkeen sivutoiminen.”

“Pienyrittdjd isomman yrityksen sisalld. Saan pitda toimitiloja ko. yrityksen sisélla, josta ei

ole aiheutunut kuluja yritykselleni.”

Viisi kyselyyn vastannutta ilmoitti, etta yritystoiminta on lakkautettu, tai tullaan lak-
kauttamaan.

“Jatkoin yrityksen lopetuksen jélkeen toisen yrityksen palveluksessa tyétani ja keskityn jat-

kossa muunlaiseen toimintaan.”
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“Liike lopetettu 31.12.2013 joten vastailin siltd pohjalta. Talla hetkella olen tyoton tyonhakija.

Toimialani ei el&ta talla hetkelld ja jouduin palaamaan toiselle téihin.”
"Yritys lopetettu vuona 2011.”
"Yritystoiminta on ajettu alas vuoden 2013 aikana (irtisanomisaika franch. ketjusta) Olisin
saanut myytya yrityksen v. 2012, mutta ostaja ei halunnut liittyd ketjuun. Yritys loppunut
kokonaan 31.1.2014.”
2.7.8 Muut kommentit
Muita kommentteja oli 14 kappaletta. Kaksi vastaajaa oli kiinnittanyt huomiota yritta-
jyyden opettamiseen. Yrittajyyden opettajiksi haluttiin henkilditd, joilla on kdytdannon
kokemusta ja ajankohtaista tietoa yrittajyydesta. Opetusta kaivattiin myds jo lukioihin.
"Kun te sielld amk:ssa opetatte yrittdjyytta, valitkaa hommaan opettaja, jolla on kokemusta
yrittdmisestd muullakin kuin teoriatasolla. YEL on iso kulu aloittavalle yrittéjélle, eikd sen
minimitulorajasta tiennyt [asiantuntijal, saati sitten TE- keskuksen aloittavan yrittdjan kurs-

sin pitdja.”

"Miksi lukiossa opetetaan liian vdhan yritystoimintaa? Liiketoimintaosaamista tarvitaan

enemman eri tasolla.”
Kuudessa vastauksessa tuotiin esiin toiminnan pienuutta, harrastajamaisuutta tai se
yritystoiminta oli vasta hiljattain alkanut. Nailla lisskommenteilla on osaksi haluttu
antaa valaistusta mahdollisiin vastaamatta jaaneisiin kohtiin itse kyselylomakkeessa.

"Ei vield tdssé& vaiheessa osaa sanoa.”

"Kyseessa on toiminimi, joten toiminta on hyvin pienta. Tasta syysta osa kysymyksista jatetty

kokonaan vastaamatta.”

"Olen vasta perustanut yritykseni lokakuussa 2013. Toimin siis vuokratuolilla parin muun

kauneuden/hiusalan ammattilaisen kanssa.”

“Toimin harrastepohjalta toiminimella.”

“Toimin osa-aikaisena jalkojenhoitajana oman hoitajan tyoni ohella.”

"Vield sivutoiminen, jos pdatoimi loppuu on kuitenkin omaa yritystyéta. Luulisin parjaavani

silld, kun alan pdéatoimiseksi yrittdjaksi. Kiitos Seamkille haastattelusta.”
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3 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

3.1 Yhteenveto tutkimustuloksista

Tutkimuksen keskeisena tavoitteena oli vertailla yrityksen perustajien ja ostajien omi-
naisuuksia ja kokemuksia seka heidan yritystensa kehittymista, nykytilaa ja tulevai-
suuden nakymia. Tutkimusaineisto muodostuu vuosina 2009-2013 yrityksen perus-
taneiden tai ostaneiden yrittdjien vastauksista, joita saatiin yhteensa 281 kappaletta.
Seuraavaksi tutkimuksen tuloksista esitetdaan yhteenveto tutkimusta ohjanneiden tut-
kimuskysymysten mukaisesti jaoteltuna.

1. Yrityksen perustajien ja ostajien profiilit sekd motiivit

Suurin osa potentiaalisista yrittdjista tulee yrittajaksi perustamalla itse oman yrityksen
ja huomattavasti pienempi osuus puolestaan ostaa itselleen valmiin yrityksen. Taman
tutkimuksen kohderyhmasta ostajien osuus oli 9 % ja vastanneista ostajien osuus 18
%. Vastanneista suurin osa oli miehia (61 %). Vastaajien keski-ika oli noin 40 vuotta
vaihteluvalin olleessa perustajilla 21-70 vuotta ja ostajilla 25-63 vuotta. Yrittajan ian ja
koulutuksen suhteen yritysten perustajilla ja ostajilla ei ole huomattavia eroja.

Yrityksen perustajilla oli vain erittdin harvoin (5 %) tilanne, jossa heilld oli mahdolli-
suus valita yrityksen perustamisen ja ostamisen valilla. Ostajille vastaava tilanne oli
neljd kertaa yleisempaa (20 %). Yritys perustetaan (79 %) ja ostetaan (92 %) siksi, etta
tavoitteena on paatoiminen yrittajyys. Tosin avointen kysymysten vastauksissa sivutoi-
misuus tai osa-aikaisuus koettiin hyvana vaihtoehtona mahdollistaen esimerkiksi tyo-
aikojen ja muun elaman yhteen sovittamisen. Useimmiten perustajat (90 %) ja ostajat
(88 %) ovat mukana vain yhdessa yrityksessa. Kahdessa tai useammassa yrityksessa
mukana olo on ostajilla (12 %) hieman yleisemp&éa kuin perustajilla (7 %).

Useimmin tarkeind pidettyja motiiveja yrityksen perustamiselle olivat mahdollisuus
itsensa toteuttamiseen, toimeentulon ja elannon hankkiminen itselle, halu olla itsensa
herra seka hyva liikeidea. Motiivien suhteen merkittavin ero naiden tutkimuksen koh-
teena olleen kahden ryhman valilla on, etta ostajille on tullut useammin kohdalle
yllattava tilaisuus. Ostajien osalta naiden tutkimuskysymyksessa annettujen motii-
vien tarkeysjarjestys oli toimeentulon ja elannon hankkiminen itselle, mahdollisuus
itsensa toteuttamiseen, halu olla itsensa herra seka hyva liikeidea. Mahdollisuus
rikastua motivoi miehia useammin kuin naisia ja naiset kohtaavat miehia useammin
yllattden eteen tulleen tilaisuuden. Lisaksi mahdollisuus itsensa toteuttamiseen moti-
voi enemman alle 40-vuotiaita kuin sitd vanhempia yrittajia. Tuloksen mukaan seka
taloudelliset syyt ettd muut kuin taloudelliset syyt voivat olla keskeisenda motiivina
perustaa tai ostaa yritys.
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Yritykset perustetaan (87 %) ja ostetaan (80 %) yleensa yksin. Lisaksi yritykset perus-
tetaan (86 %) tai ne ostetaan (68 %] yrittajan asuinpaikkakunnalla. Toisaalta kolmas-
osa (32 %) ostajista loytdd ostokohteen viereiseltd paikkakunnalta tai kauempaa.
Elinkeinopolitiikan nakdkulmasta suurin osa yrityksen perustajista ja ostajista nayt-
taisi loytyvan paikallisista potentiaalisista yrittdjista. Tosin ostajia kannattaa houku-
tella paikkakunnalle ainakin viereiselta paikkakunnalta.

Yritysten perustajilla ja ostajilla oli lahes yhta paljon kokemusta yrittamisen Lliittyvilta
keskeisiltd osa-alueilta. Vastaajilla oli keskimaarin kokemusta yrittajana toimimi-
sesta lahes kolme (2,6), toimialalta yli seitseman (7,3) ja johtamisesta reilu kolme (3,4)
vuotta. Tosin yli puolella vastaajista ei ollut lainkaan aikaisempaa kokemusta yrittdjana

toimimisesta tai johtamisesta.

Yrityksen perustamisessa suurin osa perustajista (77 %) ja ostajista (81 %) oli ollut
mukana korkeintaan yhden kerran. Yrityksen ostamisesta tai myymisesta suurim-
malla osalla yrityksen perustajista (82 %) ei ollut lainkaan kokemusta. Ostajista puo-
lestaan kahdella kolmasosalla (66 %) oli kokemusta vahintaan yhdesta yrityskaupasta.
Vastaajista kolme neljasosaa (74 %) oli ollut palkkatdissa ennen nykyisen yrityksen
perustamista tai ostamista.

2. Yrityksen perustajien ja ostajien kokemukset ja tyytyvaisyys

Yrityksen perustajat (80 %) ja ostajat (78 %) pitivat yrittdjaksi ryhtymistaan onnistu-
neena tai erittain onnistuneena ratkaisuna. Tulos on linjassa aikaisempien tutkimus-
tulosten kanssa yrityskauppoihin liittyen (Varamaki ym. 2012a; Varamaki ym. 2013).
Erittain epaonnistuneena yrityksen perustamista (2 %] tai ostamista (2 %) piti aarim-
maisen harva yrittaja.

Osana tata tutkimusta selvitettiin myos perustettujen ja ostettujen yritysten selviyty-
mistd. YTJ:n mukaan tutkimuksen kohderyhmaan kuuluneista yrittajista viiden vuoden
sisalla yrityksen itse perustaneista 151 eli n. 13 % oli lopettanut toimintansa touko-
kuuhun 2014 mennessa. Vastaavasti yrityksen ostaneista liikketoiminnan oli lopettanut
10 eli n. 8,5 %. Tuloksen mukaan toiminnan lopettaminen ensimmaisen viiden vuoden
aikana on huomattavasti todennakdisempaa yrityksen perustajilla kuin yrityksen osta-
jilla.

Liittyen nykyisen yrityksen yhteistyokumppaneihin, tuotteisiin ja palveluihin, mark-
kina-alueisiin ja osaamiseen kaikki vastaajat arvioivat tunteneensa yrittdjaksi ryhty-
essaan parhaiten yrityksen tuotteet ja palvelut (ka 4,0). Liséksi vastausten mukaan
perustajat ovat tunteneet ostajia paremmin perustamishetkelld kaikki tutkimuksen
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kohteena olleet osa-alueet. Tosin erot perustajien ostajien valilla eivat olleet tilastol-
lisesti merkitsevia.

Asiantuntijapalvelujen suhteen tulokset kertovat ensinnakin sen, etta niita kaytetaan
vahan. Toinen keskeinen tulos on, etta tilitoimiston palveluja kéytetdan eniten (ostajat
ka 4,2; perustajat ka 3,6). Kolmanneksi, ostajat ovat kayttaneet asiantuntijapalveluja
perustajia enemman. Asiantuntijapalvelujen kayton vahaisyytta kuvastaa niihin kay-
tetty rahamaara. Yli puolet perustajista (55 %) ja merkittdva osa ostajista (44 %) oli
muistikuvansa mukaan selvinnyt asiantuntijapalveluista alle 500 eurolla. Keskimaarin
asiantuntijapalveluihin perustajat olivat kayttdneet rahaa reilu puolitoistatuhatta
(1 693 €] euroa kun ostajat olivat parjanneet tuhannella (1 053 €) eurolla. Starttirahan
kayttoon nayttaa tama tutkimuksen mukaan liittyvan asiantuntijapalvelujen kaytén
lisaantyminen ja nain erityisesti yrityksen perustajien kohdalla, mutta myos jossain
maarin ostajien kohdalla. Toisaalta perustajista vahiten asiantuntijapalveluihin panos-
tivat ne, joilla perustamisen motiivina oli huono viihtyminen aiemmassa tyopaikassa ja
ostajista puolestaan vahiten asiantuntijapalveluihin taloudellisia resursseja kayttivat
ne, jotka halusivat olla itsensa herroja. Tutkimuksen avoimissa vastauksissa todettiin,
etta vaikka asiantuntija-apua on saatavilla, se ei valttamatta ole aina ajan tasalla tai
eri asiantuntijat puhuvat samoista asioista eri nakokulmista, jolloin todellinen apu jaa
kapeaksi. Yrittajat kaipaavat sellaisia asiantuntijoita, jotka osaavat katsoa asioita yrit-

tajan nakokulmasta.

Yrittajien kokemista ongelmista keskeisin on ollut ajanpuute. Ostajille (ka 3,6) tama
on ollut perustajia (ka 3,1) suurempi haaste. Muita ongelmia aiheuttaneita keskeisia
ongelmia tai haasteita aiheuttaneita tekijoita olivat olleet yleinen taloudellinen tilanne
ja toimialan kova kilpailu. Yrityksen ostajat ovat kokeneet perustajiin verrattuna lahes

joka asiassa hieman enemman ongelmia tai haasteita.

Mielenkiintoisena tutkimusaineistosta esiin tulleena havaintona voidaan viela todeta,
ettd yrittajyyden opettajiksi toivottiin henkiloita, joilla on kaytannon kokemusta ja
ajankohtaista tietoa yrittdjyydesta. Taustalla voi olla kokemus siitd, ettd ndin ei olisi
valttamatta aina ollut. Toisaalta syyna voi olla myos ajatus, etta ndin menetellen yrit-
tajyyskoulutuksesta voisi olla enemman hyétya yrityksen perustamista tai ostamista

suunnittelevalle potentiaalisille yrittajille.
3. Yrityksen perustajien ja ostajien yritykset
Vastaajien yritykset olivat ialtaan keskimaarin alle kolme vuotta vanhoja. Lahes kol-

mannes yrityksista oli perustettu tai ostettu vuonna 2013 tai myshemmin, mutta muu-
toin vastaajien yritysten perustamis- ja ostovuodet jakaantuivat melko tasaisesti vuo-
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sille 2010-2012. Toimialojen ja tarkeimpien asiakasryhmien suhteen perustettujen ja
ostettujen yritysten valilld ei ollut tilastollisesti merkittavia eroja. Suurin osa (53 %)
vastaajista oli palvelualan yrityksia ja yli puolella (54 %) kaikista vastaajista yksityiset
henkilot muodostivat tarkeimman asiakasryhman.

Yrityksen perustamisen ja ostamisen tarkeimmat rahoittajatahot olivat samoja, mutta
niiden tarkeysjarjestys on erilainen. Perustamisen tarkeimmat rahoittajat ovat yrit-
tdja itse (70 %), pankki (44 %) ja Finnvera (27 %). Yrityksen ostamisen rahoittamisessa
kolme tarkeintd tahoa olivat pankki (77 %), yrittajd itse (48 %) ja Finnvera (40 %).
Starttirahaa oli saanut suurin osa perustajista (64 %) ja ostajista (76 %), mutta sit& vas-
taajat eivat olleet maininneet tarkeimpien rahoitusmuotojen joukkoon. Tutkimuksen
avoimien kysymysten vastauksista heijastui lahinna rahoituksen saamisen hankaluus.

Muutamien viime vuosien aikana perustetut (ka 1,6] ja ostetut (ka 2,3) yritykset ovat
edelleen pienia yrityksia tyontekijamaaralla mitattuna. Tosin ostetut yritykset olivat
vuoden 2013 lopussa noin 1,5 kertaa suurempia, kuin perustetut yritykset. Paatoimisten
tyontekijoiden lisdksi néissa kaikissa yrityksissa oli keskimaarin yksi (1,2) osa-aikai-
nen tyontekija. Tulos tukee aikaisemman tutkimuksen tulosta, jonka mukaan uusilla
yrityksilld on vain vahainen vaikutus tyollisyyteen (Fritsch & Noseleit 2013). Tosin siis
suurimmassa osassa tapauksia yrittaja toki tyollisti itsensa. Talla tydllistymiselld on
kylla erityista merkitysta yksilotasolla ja luonnollisesti vaikutusta on taman yhden tyo-
paikan verran paikallistalouteen. Lisaksi tuloksena nayttaa olevan osa-aikaisia tyo-
paikkoja.

Vuoden 2013 lopun tilanteessa likevaihdolla mitattuna ostetut yritykset (276 673 €] oli-
vat perustettuja (137 428 €) huomattavasti suurempia. Tyontekijaa kohden laskettuna
ostetuissa yrityksissa lilkevaihtoa kertyi keskimé&éarin 120 000 €/tyontekija, kun vastaava
luku oli perustetuissa yrityksissa 86 000 €/tyontekija. Taustamuuttujakohtaisessa tar-
kastelussa miesyrittdjien lilkevaihto oli ldhes kaksinkertainen naisyrittdjiin verrattuna.
Mielenkiintoinen yksityiskohta tuloksissa on, etta pelkastaan liiketoimintaa ostaneiden
yritysten liikevaihto oli hieman suurempi, kuin niissa tapauksissa, joissa oston koh-
teena oli koko yritys.

Yrityksen menestymisen suhteessa kilpailijoihin kaikki yrittajat arvioivat yleisesti
ottaen keskimaaraista paremmaksi. Perustajien ja ostajien valilla ei ollut tilastol-
lisesti merkitsevia eroja. Tosin perustajat arvioivat ostajiin verrattuna yrityksensa
menestyneen keskimé&arin kilpailijoita paremmin maksuvalmiudessa (ka 3,3 vs. 3,2)
ja yrityksen rahoitusrakenteessa (ka 3,0 vs. 2,9). Muilla osa-alueilla (uusien tuottei-
den/palveluiden kehittely, lilkevaihto/myyntimaara, markkinaosuus, tilikauden tulos ja
henkilostomaaran kehitys) ostajat kokivat menestyneenséa perustajiin ndhden kilpaili-
joitaan paremmin.
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4. Yrityksen perustajien ja ostajien tavoitteet ja tulevaisuuden ndkymat

Ajanpuutteesta, yleisesta taloudellisesta tilanteesta ja kovasta kilpailusta huolimatta
suurin osa vastaajista (perustajat 77 % ja ostajat 78 %) ndkee yrityksen tulevaisuuden
positiivisena tai erittain positiivisena. Yrityksen toiminnan yleisimpina painopisteina
tutkimushetkelld tai lahitulevaisuudessa olivat yrityksen toiminnan tehostaminen
(perustajat ka 3,7 ja ostajat ka 3,9) ja olemassa olevien tuotteiden/palveluiden laadun
parantaminen (perustajat ka 3,6 ja ostajat ka 3,7). Kolmanneksi yleisin painopiste oli
perustajilla uusien markkina-alueiden loytdminen (ka 3,3) ja ostajilla kulujen vahen-
taminen (ka 3,5).

Suurin osa perustajista (71 %) ja ostajista (65 %) pitaa kasvua yrityksensa tarkeimpana
tavoitteena viiden vuoden tahtaimella. Toiseksi yleisin tavoite oli toiminnan sailytta-
minen nykyisella tasolla, mutta sen osuus oli jo merkittavasti vahdisempi (perustajat
21 % ja ostajat 31 %) kuin ensin mainitun tavoitteen. Ikaluokittain tarkasteltuna alle
50-vuotiaista yrittajista 74 %:lla on kasvu yrityksen selkeasti tarkein tavoite viiden vuo-
den tahtdimella. Vastaavasti 50 vuotta tayttaneista ja sitéd vanhemmista vain enaa 56 %
tavoittelee kasvua.

Yrityksen perustajat ja ostajat ndkevat yrityksen tulevaisuuden varsin erilaisena heidan
luopuessaan paavastuusta. Suurin osta (60 %) ostajista aikoo myyda yrityksensa, kun
perustajilla suosituin vaihtoehto on yrityksen lopettaminen (42 %). Ostajista vain noin
joka kymmenes (11 %) aikoo lopettaa yrityksensa ja perustajista vain kolmannes (32 %)
aikoo myyda yrityksensa. Voidaan sanoa, ettd yrityksen ostajat (ka 2,3) ovat perustajia
(2,1) kiinnostuneempia myymaan oman yrityksensa tai osan lilketoiminnasta ja osta-
maan yrityksen tai lilketoimintaa (ka perustajilla 2,0 ja ostajilla 2,3). Liiketoiminnan
myynnin osalta tuloksen huomioarvoa on lisadamassa se, etta vastaajat ovat koko yrit-
tajakuntaan verrattuna suhteellisen nuoria eli vastaajien keski-ika on vain 40 vuotta.
Ostajista on l&hes kolmannes (30 %) kiinnostunut tai erittdin kiinnostunut ostamaan
lilketoimintaa. Tulos tukee aikaisemman tutkimuksen tulosta, jonka mukaan yritys-
kauppakokemus lisaa yrityskauppojen todenn&kdisyyttd tulevaisuudessa (Haleblian
ym. 2006; Peng & Fang 2010; Tall 2014).

Yrityksen perustamiseen ja ostamiseen liittyvista keskeisista yhtenevaisyyksista ja ero-
avaisuuksista on yrittdjien ja yritysten osalta koottu yhteenveto seuraavaan taulukkoon
(Taulukko 16). Yrityksen perustajat ja ostajat ovat ialtdan ja sukupuolijakaumaltaan
yhtenevia. Molemmille on tyypillista ryhtya yrittdjaksi asuinpaikkakunnalle oltuaan sita
ennen palkkatoissa. Yrittajaksi ryhtymisen motiiveissa ei mydskaan ole aivan merkit-
tavia eroja ja ajanpuute on kaikille keskeinen yhteinen haaste. Yritysten yleisimmat
painopisteet, menestyminen suhteessa kilpailijoihin ja valinnassa onnistuminen ovat
yhtenevaisia. Eroavaisuuksien osalta esiin nousee ostajien aikaisempi kokemus yritys-
kaupoista ja ostajien motiiveissa yllattaen eteen tullut tilaisuus. Lisaksi ostajat toden-
nakoisesti myyvat yrityksensa ja perustajat lopettavat, sitten kun itse ovat luopumassa
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yrittajan roolista nykyisessa yrityksessa. Ostetut yritykset ovat perustettuja yrityksia
riippuvaisempia pankkirahoituksesta, suurempia kooltaan, enemman ongelmissa
tyovoiman saatavuuden suhteen ja niissa panostetaan enemman uuden sukupolven
tuotteiden ja palvelujen kehittamiseen. Tulosten yhteenveto antaa viitteita siita, etta
yrityksen perustajien ja ostajien suhteen keskeisessa roolissa olivat yhtenevaisyydet ja
eroavaisuudet ilmenevat lahinna perustettujen ja ostettujen yritysten valilla.

TAULUKKO 16. Yhtenevaisyydet ja eroavaisuudet yrityksen perustamisessa ja ostamisessa.

Yrityksen perustaminen vs. ostaminen

Yhtenevaisyydet

Eroavaisuudet

Yrittaja

o Yrittdjan ika ja sukupuoli

¢ Palkkatoista paatoimiseksi yrittajaksi
asuinpaikkakunnalla, suurin osa yksin
yrittdjia, mutta kasvua tavoitellaan

e Mukana yhdessa yrityksessa

* Aikaisempi kokemus yrittamisesta,
johtamisesta ja yrityksen perustamisesta

* Motiivit kokonaisuutena

¢ Yleisimmat ongelmat ja haasteet ovat
ajanpuute, yleinen taloudellinen tilanne ja
kova kilpailu toimialalla

Yrittaja

¢ Ostajilla on enemman aikaisempaa
kokemusta yrityskaupoista

¢ Ostajat ovat useammin kohdanneet
yllattéen eteen tulleen tilaisuuden

e Yrityksen tulevaisuuden suhteen yleisinta
perustajilla on lopettaminen (42 %) ja
ostajilla yrityksen myyminen (60 %)

Yritys

e Yrityksen yleisimmat painopisteet ovat
toiminnan tehostaminen seka olemassa
olevien tuotteiden ja palvelujen laadun
parantaminen

¢ Yrityksen menestyminen suhteessa
kilpailijoihin

e Pienten yritysten perustaminen ja
ostaminen onnistuu

Yritys

e Perustajilla yrityksen tarkeimpia rahoittajia
ovat olleet yrittaja itse ja pankki; ostajilla
pankki, yrittaja itse ja Finnvera

e Ostajien yritykset ovat suurempia

¢ Ostajilla enemman ongelmia tydvoiman
saatavuudessa, ajankaytossa,
investointien toteuttamisessa ja
markkinointiosaamisessa

¢ Ostajat panostavat enemman uuden
sukupolven tuotteiden ja palvelujen
kehittamiseen

3.2 Johtopaatokset ja toimenpide-ehdotukset

Johtopaatokset ja niihin liittyvat toimenpide-ehdotukset liittyvat ilmiéon yleensa tai
johtamiseen ja liikketoimintaosaamiseen. Ilmiddn yleisesti liittyen voidaan todeta, etta
yrityksen perustajilla ja ostajilla on yllattavan paljon yhtaldisyyksia ja yrittajaksi ryh-
tymiseen ollaan varsin tyytyvaisia. Yrityksen perustajat ja ostajat ovat keskimaarin
noin 40-vuotiaita palkkatydssa olevia henkilditd, ja lahes 80 % heista on tyytyvaisia
tai erittain tyytyvaisia valintaansa ryhtya yrittajaksi. Yrittdjyyden alkuvuosina koetut
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ongelmat ovat véhaisia. Asteikolla 1-5 (1=ei ole aiheuttanut lainkaan ongelmaa, 5=on
aiheuttanut erittain suuria ongelmia) kaikki ongelmat arvioitiin vlille 1,7 (tuotteiden
ja palvelujen laatu) ja 3,2 (ajanpuute). Perustajien osalta nayttaisi siltd, ettd he tunsivat
perustamansa yrityksen liiketoimintaa ja yhteistydkumppaneita paremmin kuin osta-
jat. Yrityksen ostamisessa on enemman piirteita, jotka edustavat ajatusta hypysta kohti
tuntematonta.

Taman tutkimuksen vastaajien joukossa yrityksen ostajien (9 %) osuus on huomatta-
vasti pienempi kuin perustajien (91 %). Alkavien yrittdjien nakokulmasta katsottuna
yrityksen perustaminen on ostamista kaytetympi vaihtoehto. Aikaisemman tutkimuk-
sen tulosten mukaisesti potentiaalisille tuleville yrittdjille suunnatussa koulutuksessa
tulisi huomioida seka yrityksen perustamisessa etta ostamisessa tarvittava osaami-
nen (vrt. Parker & van Praag 2012; Grazzini & Boissin 2013). Lisaksi yrittéjyyskoulu-
tuksen suunnittelussa ja toteutuksessa tulisi kiinnittaa riittavasti huomioita kaytannon
kokemukseen ja osaamisen ajanmukaisuuteen. Yrittdjyyden nykyisessa opetuksessa
yrityksen perustamiseen liittyva osaaminen on huomioitu, mutta yrityksen ostamiseen
liittyvaa osaamista on yrittajyyskoulutuksessa vain vahan mukana. Seka perustaminen
ettd ostaminen ja niihin liittyvd osaaminen olisikin syyta tuoda esiin yrittajyyskoulu-
tuksessa.

Toimenpide-ehdotus

e Yrityksen perustamisen ja ostamisen vaihtoehdot on tuotava nykyistd paremmin
esiin yrittajyyskoulutuksessa

Keskeiset motiivit ryhtya yrittajaksi jakautuvat taloudellisiin (esim. toimeentulon ja
elannon hankkiminen itselle, mahdollisuus rikastua, tyottomyys tai tyottomyyden
uhkal ja ei-taloudellisiin (esim. mahdollisuus toteuttaa itseaan, halu olla oman itsensa
herra, yllattden eteen tullut tilaisuus] tekijoihin. Lisaksi nayttda olevan ilmeista,
etta syita on yleensa monia ja niita voi olla samalla kertaa ndista molemmista ryh-
mistd. Yrityksen perustamisessa ja ostamisessa taloudellisilla tekijoilla on tavan-
nut olla hallitseva rooli. Talouteen liittyvilla laskelmilla perustellaan liiketoiminnan
kannattavuutta paitsi potentiaaliselle yrittajalle itselleen niin myods rahoittajille ja
muille sidosryhmille. Liiketoimintamalli on kattavampi kuvaus yrityksen toiminnasta.
Tarkastelemalla perustettavan tai ostettavan liiketoiminnan toteuttamistapaa laajem-
Esimerkiksi, ettd onko potentiaaliselle yrittajalle tarjolla riittavasti mahdollisuuksia
toteuttaa itsedan ja onko sita sitten miten paljon oman itsensa herra? Ei-taloudellisten
tavoitteiden kirkastaminen voi edesauttaa niiden saavuttamista. Ajattelutavan huomi-
oiminen osuu oikeaan ajankohtaan esimerkiksi valmennettaessa potentiaalisia yritta-

jia tai yrittajyyskoulutuksen yhteydessa.
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Toimenpide-ehdotus

e Liiketoimintamalleihin ja niihin liittyvdd osaamista tulee korostaa yrittajyyskoulu-
tuksessa ja potentiaalisten yrittdjien valmennuksessa

Yrityksen ostajan nakokulmasta katsottuna yritysten omistajanvaihdosten kanssa tyota
tekevien maakunnan keskeisten toimijoiden hyva yhteistyo on yksi onnistumisen edel-
lytys. Lahimman luukun periaatteen toteutuminen olisi tavoittelemisen arvoista Etela-
Pohjanmaalla. Lahimman luukun periaatteella tarkoitetaan tassa yhteydessa sita, etta
riippumatta kenen toimijan asiakkaaksi potentiaalinen yrittaja sattuu ensiksi hakeu-
tumaan, on hanen kaytettavissaan koko maakunnasta loytyva osaaminen. Esimerkiksi
potentiaalinen yrityksen ostaja tarvitsee tuekseen yrityskaupan asiantuntemusta,
rahoitusta ja tietoa eri rahoitusvaihtoehdoista seka tietoa myynnissa olevista yrityk-
sistd (Eteld-Pohjanmaan Yritysporssi). Keskeisten toimijoiden vahva yhteistyd ainakin
nopeuttaisi seka yrityksen perustamis- etta ostoprosessia. Lisaksi potentiaalisen yrit-
tajan nakokulmasta katsottuna saantona olisi seka tarjolla olevien vaihtoehtojen maa-

ran etta laadun parantuminen.

Toimenpide-ehdotus

e Yhteisty6td maakunnan keskeisten toimijoiden vélilla tulee edelleen vahvistaa
(EPY, UYK, Finnvera, ELY-keskus, kunnalliset elinkeinotoimet, tilitoimistot ja
OV-asiantuntijat)

Kasvavia start-up yrityksia taman tutkimuksen kohderyhmasta (oytyi erittain niukasti.
Kasvua tavoitteleville alkaville yrittdjille yrityksen ostaminen nayttdisi olevan parempi
vaihtoehto kahdestakin syysta. Ensinnakin, yritysoston myota ostokohteessa on
yleensa valmiina tydntekijoita, asiakkaita ja toimintatapoja, joilla liiketoimintaa toteu-
tetaan. Toiseksi, ostetut yritykset nayttaisivat kasvavan nopeammin kuin perustetut
yritykset. Nykyisissa yrityksissa nadyttaa olevan mahdollisuuksia, joiden hyodyntami-
nen uudessa omistuksessa ilmenee yrityksen kasvuna.

Toimenpide-ehdotus

e Kasvuyrittdjyydesta kiinnostuneille potentiaalisille yrittajille olisi markkinoitava
nykyistd enemman jo toimivissa yrityksissa olevia kasvun mahdollisuuksia

Johtamiseen ja liiketoimintaosaamiseen liittyen keskeisimmaksi haasteeksi nousee
yrittajien ajanpuute. Yksilon kohdalla roolin vaihtaminen tydntekijasta yrittajaksi on
haastavaa. Yrittajyyden alkutaipaleella yrittajan huomioita vaativia kehittamiskohteita
on useita ja kehittamiskohteen valmiiksi saattaminen vaatii oman aikansa. Toisaalta
ihmiset yleensa tuntevat itsensa nykyaan huomattavasti kiireisemmaksi kuin aikai-
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semmin (Southerton 2003). Aikaa joudutaan jakamaan yrittajyyden, perheen, harras-
tusten ja levon kesken. Tilannetta ei lainkaan helpota sosiaalisen median ja digitaalisen
viestinnan yleistymisen myota tapahtunut viestinnan muuttuminen ymparivuorokau-
tiseksi. Uutiset, sahkdpostit ja muut viestit paivittyvat yrittdjien dlypuhelimiin jatku-
vasti ja aiheuttavat tarvetta reagoida, pohtia tai muuten vain riittavan tekosyyn olla
lepdamatta tarpeeksi. Liiketoimintaymparisto elaa ja muuttuu vuorokauden jokaisena
tuntina, mutta yrittajan on osattava jatkuvasti tulevista virikkeista huolimatta jakaa
aikaansa muuhunkin kuin naihin sahkdisiin viesteihin. Ajanpuute korostuu yrityksen
ostajien kohdalla, ja siksi heidan kohdallaan itsensa johtamiseen liittyva osaaminen
on erityisen tarkeaa. Erityisesti yrittajalle on tarkeda pystya kohdentamaan aikaa ja
huomiota tarkeisiin asioihin, joita yrittajalla on yleensa aina lukuisia. Asioiden hoita-
minen sindnsa on mieluisaa ja kannustavaa, mutta hoitamattomat asiat stressaavat ja
aiheuttavat tunnetta, etta ikaan kuin aikaa puuttuisi.

Toimenpide-ehdotus

e Yrittdjyyskoulutuksessa tulisi kiinnittda aikaisempaa enemmaén huomioita itsensa
Jjohtamiseen ja siihen liittyvddn osaamiseen

Asiantuntijoita yrityksen perustamisessa ja ostamisessa on hyddynnetty vahan ja kay-
tettyjen asiantuntijoiden osaaminen vaihtelee. Yrittajien vahainen asiantuntijapalvelu-
jen hyédyntaminen on havaittu myos aikaisemmassa tutkimuksessa (esim. Varamaki,
Tall, Heikkild & Sorama 2011b). Asiantuntijapalvelujen kayton ja kaytettyjen palvelu-
jen laadun lisdamiseksi yksi vaihtoehto on vahvistaa yrittajien vertaisverkostoja. Tata
nakemysta tukee aikaisempi tutkimus, jonka mukaan toimivat yhteistyoverkostot tois-
ten yritysten kanssa lisaavat yritysten selviytymismahdollisuuksia (Raz & Gloor 2007).
Toisen potentiaalisen tai nykyisen yrittajan kokemukset asiantuntijapalveluista ja nii-
den hyddyntamisesta voisi olla hyvinkin merkityksellinen tekija, kun pohditaan ja teh-
daan yrityksen perustamisessa ja ostamisessa tarvittavaan asiantuntemukseen liit-
tyvia ratkaisuja. Kokemuksen ja osaamisen hyodyntaminen voisi osaltaan tuoda esiin
vaihtoehtoja, joiden avulla potentiaalinen yrittdja paasisi nopeammin ja varmemmin

haluamaansa tavoitteeseen.
Toimenpide-ehdotus

e Potentiaalisten yrittdjien ja hiljattain yrityksen perustaneiden ja ostaneiden yrit-
tajien osaamisen edistdmisessa tulisi lisatd vertaisoppimisen mahdollisuuksia

Seuraavan taulukkoon on koottu tiivistelma edelld kuvatuista toimenpide-ehdotuksista
(Taulukko 17). Ehdotuksia ja mahdollisuuksia niiden toteuttamiseen voi hyodyntda esi-
merkiksi maakunnallisen elinkeinopolitiikan suunnittelussa ja yritysten kehittamistoi-
missa.
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TAULUKKO 17. Toimenpide-ehdotukset.

Toimenpide-ehdotukset

e Yrityksen perustamisen ja ostamisen vaihtoehdot on tuotava nykyista paremmin esiin
yrittdjyyskoulutuksessa

e |iiketoimintamalleihin ja niihin liittyvaa osaamista tulee korostaa yrittajyyskoulutuksessa ja
potentiaalisten yrittdjien valmennuksessa

¢ Yhteistyotd maakunnan keskeisten toimijoiden valilla on edelleen vahvistettava

e Kasvuyrittajyydesta kiinnostuneille potentiaalisille yrittajille olisi markkinoitava nykyista
enemman jo toimivissa yrityksissa olevia kasvun mahdollisuuksia

o Yrittajyyskoulutuksessa tulisi kiinnittaa aikaisempaa enemman huomioita itsensa
johtamiseen

¢ Potentiaalisten yrittdjien ja hiljattain yrityksen perustaneiden ja ostaneiden yrittdjien
osaamisen edistamisessa tulisi lisata vertaisoppimisen mahdollisuuksia

3.3 Tutkimuksen rajoitteet ja jatkotutkimusehdotukset

Tama tutkimus selvittdaa yrityksen perustajien ja ostajien ominaisuuksia, motiiveja,
tavoitteita ja tulevaisuuden nakymia lahinna alueellisen aineiston pohjalta. Lisaksi
huomion kohteena on yritysten tila ja kehittyminen. Yrityksen perustamisen ja osta-
misen vertailun nakokulmasta suomalaista mikro- ja pienyrittajyytta on tutkittu varsin
niukasti. Taman tutkimuksen tuloksia voidaan luonnehtia mielenkiintoisiksi, mutta toi-
saalta ne jadvat kaipaamaan taydennysta ja tarkennusta.

Taman tutkimuksen yksi rajoite liittyy tulosten yleistettavyyteen. Vastausprosentti oli
tyydyttava ja vastaajamaara pieni. Nain erityisesti siita syystd, etta tutkimuksen lah-
tokohtainen tarkoitus jakaa aineisto kahteen osaan eli yrityksen perustajiin ja ostajiin.
Tosin perustajien osalta vastaajia oli 230 ja sitd maaraa voidaan pitaa hyvana. Toinen
rajoite liittyy kysymyksiin ja niiden retrospektiiviseen esittamiseen. Retrospektiivisessa
tutkimusasetelmassa voidaan kartoittaa seka menneisyyden etta nykyisyyden tapah-
tumia samalla kerralla. [lmeisena ongelmana on vastaajien valikoiva muisti, joka voi
johtaa siihen, ettd menneisyyttd koskevat vastaukset eivat ole samoja, kuin jos kysy-
mykset olisi aikanaan kysytty heti tuoreeltaan. Esimerkiksi yrittajien arviot eri asian-
tuntijapalveluiden hyodyntamisesta yrityksen perustamisen tai ostamisen yhteydessa
tai sen jalkeen ovat yrittajalle tarkeita ja niista saatu tieto on todennakdisesti ainakin
suhteellisen tasmallista. Sen sijaan kysymys asiantuntijapalveluiden hinnasta on voitu
kokea ymparipyoreaksi ja vastaajalle on voinut olla haasteellista kertoa tasmallinen
asiantuntijapalveluiden hinta. Lisaksi joidenkin kysymysten vastauksia tulkittaessa
ei voi olla varma, onko tyhjaksi jatetty vastaus sama kuin ei lainkaan kokemusta eli
nolla vuotta. Vastaavasti kysymykset, montako kertaa olette olleet mukana perusta-
massa yritysta seka kuinka monesta yrityksen ostamisesta tai myymisesta teilla on
kokemusta, eivat valttamatta anna tasmallista vastausta. Vastaaja on voinut tulkita
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kysymykset siten, etta vastauksessa on mukana nykyinen yritys tai han on vastannut
lukumaaraan ennen nykyista yritysta.

Tutkimusprosessin, tulosten ja johtopaatosten mydtavaikutuksella on noussut esiin
muutamia keskeisia jatkotutkimusehdotuksia. Ensinnakin, vastaavan tutkimuksen
voisi toteuttaa valtakunnallisella aineistolla. Yhteistyokumppaniksi soveltuisi esimer-
kiksi valtakunnallisesti toimiva Suomen Uusyrityskeskukset yhdessa alueellisesti toi-
mivien Uusyrityskeskusten kanssa. Aineiston alueellisuudesta johtuen tama tutkimus
ei anna mahdollisuutta verrata tilannetta eri alueilla. Valtakunnallisen tutkimuksen
painoarvo elinkeinopolitiikan suunnittelussa ja toteutuksessa olisi todenndkdisesti
alueelliseen aineistoon pohjautuvaa tutkimusta suurempi. Toisaalta alueellisesti-
kin toteutetulla tutkimuksella voitaisiin saada mielenkiintoinen uusi aineisto, jos
kohderyhmaksi otettaisiin esim. PRH:n tietojen pohjalta kaikki Etela-Pohjanmaalla
tiettyind vuosina perustetut yritykset. Vastaavasti ostajien osalta hyddynnettaisiin
Uusyrityskeskuksen aineiston lisaksi Laitisen ym. aikaisemmassa tutkimuksessa
kayttamaa menetelmaa (2011). Siind tiedot koottiin maakunnasta hyddyntaen useita
eri l&hteita (yritystoiminnan asiantuntijat, lehtitiedot, jne.).

Toiseksi, tama vastaava tutkimus samalla kohderyhmalla voitaisiin toteuttaa muuta-
man vuoden kuluttua uudelleen. Esimerkiksi alkuvuodesta 2016 toteutettuna vastaa-
jinaolevienyrittajien yritysten keski-ika olisi noin viisi vuotta ja tuolloin olisi mahdollista
ottaa mukaan myds vuosina 2014 ja 2015 Etela-Pohjanmaalla yrityksen perustaneita
vertailuihin. Esimerkiksi miten nyt mukana olleiden yrittadjien tavoitteet ja tulevaisuu-
den ndkymat ovat muuttuneet ja miten yritykset ovat kehittyneet parin vuoden aikana?
Tai millaisia ovat 2014 ja 2015 yrityksen perustaneiden tai ostaneiden yrittajien profiilit
ja motiivit ja miten ne mahdollisesti eroavat taman tutkimuksen tuloksista? Taman
pitkittaisseurannan voisi toteuttaa esimerkiksi puhelinhaastatteluna.

Kolmanneksi, yrityksen perustamisen ja ostamisen hyvin rahoittamisen tutkiminen
voisi avata uusia nakokulmia nykyisin vallitsevaan ja varsin yksipuoliselta vaikutta-
vaan rahoitustilanteeseen. Esimerkiksi paaoma- tai joukkorahoituksen mahdolli-
suuksien hyddyntamisen edut tai haitat eivat kaytannollisesti katsoen lainkaan tule
esiin tassa tutkimuksessa, mutta rahoituksen saamisen hankaluus kylla nousee esiin.
Rahoituksessa huomion kohteina ovat yleensa saatavuus ja hinta, mutta rahoitusta
voitaisiin tutkia myos siita nakokulmasta, etta miten hyvin se palvelee rahoituksen
kohteena olevaa liiketoimintaa ja sen johtamisesta vastaavaa yrittajaa.

Neljanneksi, alueellisena ja laadullisena tutkimuksena toteutettu paikallisten omis-
tajanvaihdosten ekosysteemien tutkimus antaisi mahdollisuuden vertailla tilannetta
eri paikkakunnilla. Pienen yrityksen perustaminen ja ostaminen on hyvin paikallinen
ilmio, joten voidaan olettaa, ettd paikallisten keskeisten toimijoiden tekemisilla ja




81

tekematta jattamisilla voisi olla merkitysta potentiaalisten yrittdjien mahdollisuuksiin
ryhtya yrittajiksi. Nain siitakin huolimatta, vaikka osa palveluista ja toiminnoista toteu-
tetaan alueellisesti tai valtakunnallisesti. Paikallisella tasolla erityispiirteita voi olla
kunnallisen elinkeinotoimen roolissa, paikallisesti toimivien tilitoimistojen ja asian-
tuntijoiden palveluissa seka yrittdjyyden ilmapiirissa ja kulttuurissa.
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LITTEET

LIITE 1. Saate

Hyva yrittdja/toimitusjohtaja!

Teemme tutkimusta viiden vuoden sisalla yrityksen perustaneille tai yritysoston kautta
yrittdjaksi ryhtyneille. Tutkimuksen tavoitteena on vertailla yrityksen perustaneiden
ja yritys- tai lilketoimintaoston kautta yrittajaksi ryhtyneiden yrittajaprofiileja, alku-
vuosien kokemuksia seka yrityksen nykytilannetta. Tuloksia hyddynnetaan yrittdjille
suunnattavien rahoitus- ja asiantuntijapalvelujen kehittamisessa. Jokainen vastaus
on meille tarkea. Mité enemman saamme vastauksia, sitd vakuuttavampia tulokset
ovat seka tutkimuksen etta yrittajia palvelevien rahoittajien ja asiantuntijoiden nako-
kulmasta.

Vastaaminen
Tassa kyselyssa kysymme vain mielipiteitanne. Kysymyksiin ei ole olemassa oikeita tai
vaaria vastauksia. Vastauksen voitte lahettdaa 15.2.2014 mennessa oheisessa palau-
tuskuoressa, jonka postimaksu on maksettu valmiiksi. Kyselyyn vastaaminen kestaa
noin 10 min.

Vastauksenne ovat luottamuksellisia

Vastaukset tullaan kasittelemaan taysin luottamuksellisesti. Vastaukset analysoidaan
tilastollisesti kokonaisuutena. Yksittaisen vastaajan vastauksia ei julkisteta missaan
vaiheessa.

Lisatiedot

Tutkimuksesta ja sen toteutuksesta lisatietoja antaa tutkijayliopettaja, KTT Elina
Varamaki, elina.varamakildseamk.fi, puh. 040 830 5189. Hanketta rahoittaa Eteld-
Pohjanmaan ELY-keskus ESR-rahoituksella.

Kiitdmme lampimasti Teita osallistumisestanne!

Tutkimusterveisin

Elina Varamaki

KTT, dosentti

tutkijayliopettaja

Seindjoen ammattikorkeakoulu
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LIITE 2. Kyselylomake

A. TAUSTATIEDOT
1. Sukupuoli 1 Mies 2 Nainen
2. Syntymavuosi
3. Koulutustausta
1 Kansakoulu/keskikoulu/peruskoulu

Lukio/ylioppilastutkinto

2

3 Ammatillinen koulutus

5 VYliopisto, korkeakoulu tai ammattikorkeakoulu
6

Muu, mika?

4. Kuinka monessa yrityksessa olette talla hetkella yrittajana tai enemmistoomista-
jana?

5. Perustitteko itse taman yrityksen vai ostitteko sen?
1 Perustin itse yrityksen
2 Ostin valmiin liiketoiminnan ja perustin sitd varten yrityksen
3 Ostin valmiin yrityksen

6. Oliko kysymyksessa valintatilanne yrityksen perustamisen ja ostamisen valilla?
1TKylld 2Ei

7. Ryhdyitteko heti perustamisen tai ostamisen yhteydessa paatoimiseksi yrittajaksi?
1 Kylla 2 Ei, olin alkuun sivutoiminen yrittaja, oletteko edelleen
sivutoiminen yrittaja?

1TKylla 2Ei

8. Mina vuonna perustitte tai ostitte yrityksen? Vuonna

9. Yrityksen toimiala
1 Kauppa
Teollisuus tai tuotannollinen yritys
Palveluala
Rakentaminen

Kuljetus

o~ O B~ WN

Muu, mika?
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10. Yrityksen tarkein asiakasryhma
1 yksityiset henkilot
2 muut yritykset tai organisaatiot

B. YRITYKSEN PERUSTAMINEN TAI OSTAMINEN

11. Kuinka pitkalta ajalta teilla oli kokemusta seuraavista asioista ennen yrityksen
perustamista tai ostamista?

1 Yrittajana toimimisesta vuotta

2 Perustetun tai ostetun yrityksen toimialasta vuotta

3 Esimiehena tai johtajana toimimisesta vieraan palveluksessa vuotta
12. Montako kertaa olette olleet mukana perustamassa yritysta? kertaa

13. Kuinka monesta yrityksen ostamisesta tai myymisesta teilla on kokemustta?
kpl

14. Mitd teitte paatoimisesti ennen taman yrityksen perustamista/ostamista?
1 Olin palkkatdissa
2 Olin yrittajana
3 Opiskelin paatoimisesti
4 Olin tyoton
5 Muu. mika?

15. Toimitteko ennen taman yrityksen perustamista/ostamista sivutoimisena yritta-
jana?
TKylla 2En

16. Kuinka tarkeitd seuraavat motiivit olivat yrittdjaksi ryhtymisessa? (1=ei ollut lain-
kaan tarkea motiivi, 5=oli erittdin paljon motiivi)

. Toimeentulon/elannon hankkiminen itselle
. Mahdollisuus rikastua

. Mahdollisuus itsensa toteuttamiseen

. Tyottomyys tai tyottomyyden uhka

. Halu olla oman itsensa herra

. Huono viihtyminen aiemmassa tyopaikassa
. Hyva liike-/yritysidea

0 J o O &~ WO N —
—_ A s s a a
N NN DN NN NN

. Yllattaen eteen tullut tilaisuus

W W W W w w w w
~ A BB
g o1 o1 o1 o1 o1 o1 Ol
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17. Perustetun tai ostetun yrityksen sijainti suhteessa omaan asuinpaikkaanne (valitse
vain yksi vaihtoehto)

1 Sama paikkakunta

2 Viereinen paikkakunta

3 Sama maakunta

4 Viereinen maakunta

5 Kauempana

18. Perustitteko tai ostitteko yrityksen yksin tai tiimina yhdessa muiden kanssa?
1 Henkilo
2 Tiimi

Rahoitus

19. Mitka olivat tarkeimmat yrityksen perustamista tai ostamista rahoittaneet tahot
(esim. yrittdja itse, Finnvera, pankki jne)?

1

2

3

20. Saitteko starttirahaa yrityksen perustamisen/ostamisen yhteydessa?
1 Kylla 2En

21. Kuinka hyvin tunsitte jo yrityksen perustamis-/ostohetkella seuraavat? (1=en tun-
tenut lainkaan, 5=tunsin erittain hyvin)

Nykyiset tarkeimmat asiakkaat 1 2 3 45
Nykyiset alihankkijat ja tavarantoimittajat 12 3 45
Muut nykyiset yhteistyokumppanit 1 2 3 45
Nykyiset tuotteet ja palvelut 12 3 45
Nykyiset markkina-alueet 1 2 3 45
Nyt yrityksessa kaytettavan teknologian tai

muun osaamisen 12 3 45

Asiantuntijapalveluiden hyédyntaminen

22. Miss& madrin olette hyodyntéanyt yrityksen perustamisen/ostamisen yhteydessa tai
sen jalkeen erilaisia julkisia tai yksityisid asiantuntijapalveluja? (1=ei ole lainkaan hy6-
dyntanyt, 5=olen hyddyntanyt merkittavdassa maarin)
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Julkiset asiantuntijat

1 Uusyrityskeskus 1 2 3 4 5
2 Kunnan/seudun elinkeinotoimijat 1 2 3 4 5
3 ELY-keskus 12 3 4 5
4 Yrittajajarjestot 1 2 3 4 5
5 Verottaja 1 2 3 4 5
Yksityiset asiantuntijat

6 Tilitoimisto 12 3 4 5
7 Tilintarkastaja 12 3 4 5
8 Juristi 12 3 4 5
9 Konsultti 1 2 3 4 5
Rahoittajan asiantuntijat

10 Finnvera 1 2 3 4 5
11 Pankki 12 3 4 5
Muut

12 Muu, mika? 12 3 4 5

23. Paljonko yrityksen perustamisen/ostamisen yhteydessa kayttaménne asiantuntija-
palvelut kokonaisuudessaan maksoivat?
Noin euroa

C. YRITYKSEN KEHITTAMINEN TAHAN PAIVAAN

24. Mika oli yrityksenne tyntekijamaara viime vuoden lopussa (yrittdjd mukaan lukien)
kokoaikaista tyontekijaa

osa-aikaista tyontekijaa

25. Mika oli yrityksenne kokonaisliikevaihto viime vuonna
euroa/vuosi

26. Mikali ostitte yrityksen, mika oli ostetun yrityksen koko ostohetkella
kokoaikaista tyontekijaa, liikevaihto euroa/vuosi

27. Missa maarin olette kokenut ongelmia/haasteita seuraavissa asioissa?

(1=ei ole aiheuttanut lainkaan ongelma, 5=on aiheuttanut erittdin suuri ongelmia)
Ajanpuute 1 2 4 5

Yleinen taloudellinen tilanne

Kysynnan niukkuus

Sopivien yhteistyokumppanien puute

W W W w w w
E S T

1 2 5
1 2 5
Kova kilpailu toimialallani 1 2 5
1 2 5
1 2 5

Markkinointiosaamisen puute
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Muu osaamisresurssien puute
Tydvoiman saatavuus

Tuotteiden/palvelujen laatu

Rahoituksen saatavuus ja ehdot
Rahoitukseen riittamattomat vakuudet

N NN NN NN
W W W w w w w
o T e
g o1 o1 o1 o1 o Ol

1
1
1
Investointitarpeet (koneet, toimitilat, jne.) 1
1
1
1

Sopivien neuvonta- tai asiantuntijapalvelujen puute

28. Missa ovat yrityksenne toiminnan painopisteet talla hetkella?

(1=ei lainkaan painopiste, 5=vahva painopiste)
1 Uuden sukupolven tuotteiden/palvelujen kehittéminen 1 2 3 4 5
2 Olemassa olevien tuotteiden/palvelujen valikoiman

kasvattaminen 1 2 3 4
3 Uusien markkina-alueiden loytaminen 1 2 3 4
4 Uusien teknologioiden omaksuminen 1 2 3 45

5 Olemassa olevien tuotteiden/palveluiden laadun

parantaminen 12 3 45
6 Joustavuuden lisaaminen 1 2 3 45
7 Kulujen vahentaminen 12 3 45
8 Toiminnan tehostaminen 1 2 3 45

29. Miten yrityksenne on menestynyt suhteessa kilpailijoihin?
(1=ei tyydyttavasti, 5=erinomaisesti)

1 Henkilostomaarin kehitys

2 Liikevaihto/myyntimaara

3 Tilikauden tulos (kannattavuus)

4 Yrityksen rahoitusrakenne

5 Uusien tuotteiden/palveluiden kehittely

6 Markkinaosuus

N NN NN NN
W W W w w w w
N &AM
o o1 o1 o1 o1 o1 Ol

7 Maksuvalmius

30. Kuinka onnistuneena ratkaisuna pidatte ylipaansa yrityksen perustamista tai osta-
mista?

1 Erittain epaonnistunut

2 Epaonnistunut

3 Ei onnistunut eika epaonnistunut

4 Onnistunut

5 Erittain onnistunut
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31. Mika on yrityksenne tarkein tavoite viiden vuoden tahtaimella?
1 Kasvu
2 Toiminnan sailyttaminen nykyisella tasolla
3 Toiminnan supistaminen
4 Yrityksen myynti
5 Yrityksen lopettaminen
6 Muu, mika?

32. Millaisena pidatte yrityksenne tulevaisuuden nakymia?
5 Erittdin positiivisena
4 Positiivisena
3 Neutraalina
2 Negatiivisena
1 Erittain negatiivisena

33. Minka ajattelette yrityksen tulevaisuuden olevan, kun itse luovutte paavastuusta
yrityksessanne? (valitkaa vain todennakaisin vaihtoehto)
1 Yritys myydaan
Muut omistajat jatkavat
Sukupolvenvaihdos
Yritys lopetetaan

g~ WON

Muu, mika?

34. Kuinka kiinnostunut olette myymaan oman yrityksenne tai osan liiketoiminnasta?
En lainkaan kiinnostunut 12345 Erittdin kiinnostunut

34. 2 Kuinka kiinnostunut olette ostamaan yrityksen tai liilketoimintaa?
En lainkaan kiinnostunut 12345 Erittdin kiinnostunut

35. Mita muuta haluaisitte vield tassa yhteydessa tuoda esiin?
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LIITE 3. Keskiarvomuuttujat

Yrityksen liiketoiminnan tuntemus perustamishetkelld (a=0,838)

Nykyiset tarkeimmat asiakkaat

Nykyiset alihankkijat ja tavarantoimittajat

Muut nykyiset yhteistydkumppanit

Nykyiset tuotteet ja palvelut

Nykyiset markkina-alueet

Nyt yrityksessa kaytettavan teknologian tai muun osaamisen

Yrityksen liiketoiminnan tuntemus perustamishetkella

Keskiarvo 3,4
Keskihajonta 0,9
Minimi 1,0
Maksimi 5,0
n 278

Asiantuntijapalveluiden kaytts (a=0,719)

Uusyrityskeskus

Kunnan/seudun elinkeinotoimijat

ELY-keskus

Yrittajajarjestot

Verottaja

Tilitoimisto

Tilintarkastaja

Juristi

Konsultti

Finnvera

Pankki
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Asiantuntijapalveluiden kaytto

Keskiarvo

2,3

Keskihajonta

0,7

Minimi

1.1

Maksimi

50

n

277

Koetut ongelmat (a=0,839)

Ajanpuute

Yleinen taloudellinen tilanne

Kysynnan niukkuus

Kova kilpailu toimialallani

Sopivien yhteistydkumppanien puute

Markkinointiosaamisen puute

Muu osaamisresurssien puute

Tyovoiman saatavuus

Tuotteiden/palvelujen laatu

Investointitarpeet (koneet, toimitilat, jne)

Rahoituksen saatavuus ja ehdot

Rahoitukseen riittamattomat vakuudet

Sopivien neuvonta- tai asiantuntijapalvelujen puute

Koetut ongelmat

Keskiarvo

2,3

Keskihajonta

0,7

Minimi

1.0

Maksimi

50

n

278
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Uuden kehittdminen (a=0,694)

Olemassa olevan tehostaminen (a=0,743)

Uuden sukupolven tuotteiden/palvelujen

kehittaminen

Olemassa olevien tuotteiden/palveluiden
laadun parantaminen

Olemassa olevien tuotteiden/palvelujen
valikoiman kasvattaminen

Joustavuuden lisdaminen

Uusien markkina-alueiden loytaminen

Kulujen vahentaminen

Uusien teknologioiden omaksuminen

Toiminnan tehostaminen

Uuden kehittaminen Olemassa olevan tehostaminen
Keskiarvo 3,0 3.4
Keskihajonta 0,9 0,9
Minimi 1,0 1,0
Maksimi 5,0 5,0
n 272 272

Menestyminen (a=0,845)

Yrityksen menestyminen suhteessa kilpailijoihin

Henkilostomaaran kehitys

Liikevaihto/myyntimaara

Tilikauden tulos (kannattavuus)

Yrityksen rahoitusrakenne

Uusien tuotteiden/palveluiden kehittely

Markkinaosuus

Maksuvalmius

Menestyminen

Keskiarvo 3,1
Keskihajonta 0,7
Minimi 1,0
Maksimi 50
n 264
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