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Ágrip 

Viðfangsefni ritgerðarinnar er að kanna hvort persónueinkenni frumkvöðla hafi áhrif á 

árangur framkvæmdar og framvindu viðskiptahugmynda þeirra. Ætlunin er að rannsóknin hafi 

hagnýtt gildi fyrir stuðningsumhverfi sprotafyrirtækja og þeirra sem leggi mat á lífvænleika 

frumkvöðlaverkefna.  

Rannsóknin er megindleg og byggist á spurningalista sem sendur var út til allra 260 

þátttakenda í frumkvöðlakeppni Innovit 2010. Spurningalistinn er hannaður til þess að mæla 

persónueinkenni þátttakenda út frá sjálfsmati þeirra.Rannsóknarritgerðin skiptist í tvo hluta, 

þar sem fyrri hlutinn er fræðileg umfjöllun og seinni hlutinn rannsóknarhluti. Í fræðilega 

hlutanum er skýrt frá því hvernig vísindamenn hafi lengi glímt við það að skilgreina 

frumkvöðla og hvað einkenni þá. Farið er yfir hvernig stuðningsumhverfi frumkvöðla er 

almennt háttað og hvernig persónueinkenni þeirra tengjast framgangi viðskiptahugmynda. 

Skýrt er frá hlutfallslegu brottfalli sprotafyrirtækja á líftíma þeirra og frá helstu rannsóknum 

sem sýna að fjárfestar telji frumkvöðla, sem starfa við viðskiptahugmynd, lykilþáttinn í 

framgangi hennar. Að lokum er tekið saman fræðilegt yfirlit yfir helstu rannsóknir sem hafa 

kannað hvaða persónueinkenni það eru sem einkenna árangursríka frumkvöðla. 

Niðurstöður rannsóknarinnar benda til þess sem grunað var að þátttakendur sem skiluðu inn 

viðskiptaáætlun teldu sig hafa meiri ástríðu fyrir framkvæmd viðskiptahugmyndar sinnar en 

þeir sem ekki skiluðu inn viðskiptaáætlun. Þá teldu þeir sig vissari í sinni sök en aðrir um þær 

auðlindir sem skiptu máli til þess að hægt væri að gera vöruna að veruleika, um hvaða 

eiginleika þeirra vara hefði fram yfir aðrar vörur á markaðinum og um skilgreiningu á vörunni 

svo aðrir áttuðu sig á gildi þess að nýta hana og markaðinn sem varan sækir inn á.  

Niðurstöðurnar benda einnig til þess að þeir sem komust í úrslit keppninnar séu frekar 

reiðubúnir til þess að starfa í kröfuhörðu umhverfi en þeir sem sendu inn viðskiptaáætlun og 

komust ekki í úrslit keppninnar. Aðrar niðurstöður í rannsókninni benda til þess að 

þátttakendur í keppninni telji sig hafa ríkari persónueinkenni en þátttakendur fyrri rannsókna 

hvað varðar það að tjá tilfinningar sínar og koma vel fyrir. Niðurstöðurnar eru birtar með 

fyrirvara um fjölda þátttakenda. Þá var um 26% svarhlutfall ef miðað er við alla þátttakendur 

sem sendu inn viðskiptahugmynd og 60% svarhlutfall ef miðað er við þá þátttakendur sem 

sendu inn viðskiptahugmynd og viðskiptaáætlun. 
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Abstract  

The subject of this paper is to examine if, and to what extent, personal characteristics of 

entrepreneurs are determinants of their success in executing and succeeding with their 

business ideas. The agenda is to add research information to entrepreneurial eco-systems and 

to those who measure the success of entrepreneurial projects.  

Data received is retrieved by a quantative method. A questionnaire was sent out to all 260 

participants competing in a business plan competition held by Innovit Entrepreneurship 

Center. The questionnaire is built on a self-assessment by the participants to measure their 

personal characteristics. The paper is split into two parts,  the first part being an academic 

overviewand the second part focusing on the papers research. In the academic overview 

scientists prior attempts to define entrepreneurs and their features is explained. Also there is a 

review on the common entrepreneurial eco-system and how the entrepreneurs characteristics 

play a part in the development of their business ideas within that system. In connection, there 

is explenation on how many start-up companies fail and how research shows that investors 

believe that the entrepreneur is the key factor in determining a start-up success. Finally there 

is an acedemic overview of prior research explaining the successful entrepreneur 

characteristics. 

The results suggest what was expected. Participants that handed in a business plan had more 

passion for the execution of their business idea compared to those who did not hand in a 

business plan. They also thought that they were more certain than others about the resources 

needed to succeed with their idea, the uniqueness of their product, the definition of their 

product and the market for their product. The result also suggests that those who made it to 

the final phase of the competition are more prepared to work in a demanding environment 

compared to those who sent in a business plan.Other results indicate that participants in the 

competition, compared to other research, believe they are better in expressing their feelings 

and presenting themselves. Limitations of these results should be considered. The respone rate 

of all participants was 26% and 60% for those participants who sent in a business plan.
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Formáli 

Ritgerði þessi er lokaverkefni í meistaranámi höfundar við viðskipta- og hagfræðideild 

Háskóla Íslands á sviði markaðsfræða og alþjóðaviðskipta. Verkefnið vegur 30 ECTS 

einingar og var unnið vorið 2010. Leiðbeinandi var Þórhallur Örn Guðlaugsson, dósent og 

kann ég honum bestu þakkir fyrir handleiðslu.  

Hvatinn að ritgerðinni kom eftir að höfundur hafði starfað um árabil við það að leiðbeina 

frumkvöðlum um það hvernig gera ætti viðskiptahugmyndir þeirra að veruleika. Eftir það 

starf telur höfundur að ýmislegt í fari fólks gefi til kynna hvort að það muni ná árangri eða 

ekki. Eftir lestur á lokaritgerð Steins Hafliðasonar fannst höfundi áhugavert að rannsaka nánar 

hvort persónueinkenni frumkvöðla leiddu til árangurs þeirra. Vill höfundur þakka Steini fyrir 

þann innblástur sem ritgerð hans veitti og fyrir leyfi til þess að nýta spurningalista hans til 

rannsóknar í ritgerð þessari.   

Höfundur naut þeirra forréttinda að stýra frumkvöðlakeppni Innovit 2010 en gögn er viðkoma 

þeirri keppni voru notuð til greiningar á rannsókn þessari. Ómögulegt hefði verið að 

framkvæma rannsóknina án aðstoðar Innovit, nýsköpunar og frumkvöðlaseturs. Ég vil þakka 

Andra Heiðari Kristinssyni, framkvæmdastjóra Innovit, fyrir góðar ábendingar um lesefni og 

atriði er viðkoma ritgerðinni.  

Að lokum þakka ég foreldrum mínum og fjölskyldu fyrir alla þolinmæðina og stuðninginn á 

meðan á ritgerðarskrifunum stóð. Sá stuðningur skipti mig óneitanlega mestu máli. 
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1. Inngangur  
 

Af hverju sumum frumkvöðlum vegnar betur en öðrum hefur verið ráðgáta sem ýmsir 

fræðimenn á 21. öldinni telja sig þó hafa komist skrefi nær að svara. Nýjar rannsóknir og 

skýrslur benda til þess að árangursríkir frumkvöðlar hugsi öðruvísi en aðrir. Þeir eru til dæmis 

líklegri en aðrir til þess að hugsa um það hvernig heimurinn gæti orðið, en á sama tíma 

líklegir til þess að ofmeta eigið mat á slíkum dómi (Baron, 2000).  

Þegar fjárfestar eru spurðir um það hvað þeir telji vera mikilvægast við val á 

viðskiptahugmynd, þá nefna þeir frumkvöðulinn sjálfan og stjórnendateymið sem muni 

framkvæma viðskiptahugmyndina sem fjárfest sé í (The Scientist, 1991; Sigurður Erlingsson, 

2003; Baum, Frese og Baron, 2007:1-41). Rannsakendur hafa sýnt þessu áhuga og benda á að 

með því að þekkja betur þau persónueinkenni sem einkenna árangursríka frumkvöðla, sé hægt 

að þjálfa upp þau einkenni og stuðla að auknum árangri nýrra fyrirtækja (Baron og Markman, 

2003; Baum, Frese og Baron, 2007:1-41).  

Frumkvöðlar byggja upp ný fyrirtæki og skapa þar með fleiri störf. Þeir stuðla að framgangi 

nýrra uppfinninga sem leiðir af sér meiri hagræðingu, nýjar tegundir starfa og almennan vöxt 

úti um allan heim. Vegna þessa hefur myndast hvati til þess að styðja við frumkvöðlastarf og 

bendir ýmislegt til þess að þar sem stuðningur við slíkt starf er mikill, þá skapist meiri vöxtur 

(GEM, 2009). Misjafnt er þó með hvaða hætti slíkur stuðningur er veittur. Rannsakendur hafa 

í langan tíma reynt að útskýra hvaða atriði þurfi að leggja áherslu á og betrumbæta ef stuðla á 

að frekari árangri frumkvöðla (e.g. Porter, 1998; Porter 2008). 

Furðu vekur þó hversu fáar þessara rannsókna horfa til frumkvöðulsins sjálfs í ferlinu, þegar 

tillit er tekið til þess að hann er einn aðalleikandinn í vaxtaferli hugmyndarinnar. Ástæðuna 

má rekja til þess að mikið ósamræmi var í rannsóknum sem lagðar voru fram fyrir árið 1990 

og hörð gagnrýni kom fram á fræðigreinina í kjölfarið (e.g. Brockhaus, 1982; Gartner, 1989). 

Upp úr aldamótunum 2000 fóru nýjar rannsóknir að birtast sem benda til þess að 

persónueinkenni frumkvöðla séu önnur en þeirra sem ekki gerast frumkvöðlar. Þá benda 

rannsóknir einnig til þess að persónueinkenni árangursríkra frumkvöðla séu önnur en þeirra 

sem ekki ná árangri (Baron og Markman, 2003; Baum, Frese og Baron, 2007:1-41; Caliendo 

og Kritikos, 2007). 
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Eftirfarandi rannsóknarspurningar eru því settar fram: Einkennist árangur frumkvöðla af 

persónueinkennum þeirra? Ef svo er; hvaða persónueinkenni skýra árangur þeirra? 

 

1.1.  Markmið rannsóknar 

Viðfangsefni þessarar rannsóknar er að kanna einkenni árangursríkra frumkvöðla. Þetta er 

gert með því að skoða hvort að tengsl séu á milli tiltekinna persónueinkenna frumkvöðla og 

árangurs þeirra. 

Ætlunin er að rannsóknin hafi hagnýtt gildi fyrir stuðningsumhverfi sprotafyrirtækja og að 

niðurstöðurnar megi nýta sem leiðarvísi að frekari rannsóknum á þessu sviði 

Rannsóknin er megindleg og byggir á svörum þátttakenda í frumkvöðlakeppni Innovit 2010, á 

mati rýnihóps sérfræðinga á innsendum viðskiptaáætlunumþátttakenda og á mati 

lokadómnefndar sérfræðinga á kynningu 11 efstu viðskiptaáætlananna. Spurningalistinn sem 

sendur var þátttakendum mældi persónueinkenni þeirra á sjö stiga likert kvarða. Hversu 

ríkulega tiltekin persónueinkenni áttu við um þátttakendur, miðaðist við það hversu hátt þeir 

mátu einkennin sjálfir. Settar eru fram eftirfarandi tilgátur til þess að leita svara við 

rannsóknarspurningunni: 

Tilgáta 1. Ríkari persónueinkenni eiga við um þá sem sendu inn viðskiptaáætlun í 

frumkvöðlakeppni Innovit en þá sem sendu eingöngu inn viðskiptahugmynd. 

Tilgáta 2. Ríkari persónueinkenni eiga við um þá sem komust í lokafasa 

frumkvöðlakeppni Innovit en þá sem komust ekki í lokafasa keppninnar. 

Tilgáta 3. Bein tenging er á milli einkunnar sem frumkvöðlar fengu fyrir 

viðskiptaáætlun sína og ríkari persónueinkenna. 

Tilgáta 4. Bein tenging er á milli persónueinkenna þeirra sem komust í úrslitakeppni 

frumkvöðlakeppni Innovit og einkunna þeirra fyrir lokadómnefnd. 

Frumkvöðlakeppni Innovit 2010 skiptist í þrjú mismunandi stig. Þeir sem senda inn 

viðskiptahugmynd, þeir sem senda inn viðskiptaáætlun og þeir sem halda kynningu á 

viðskiptahugmynd sinni fyrir dómnefnd. Öllum er valfrjálst að senda inn viðskiptahugmynd 

og viðskiptaáætlun en eingöngu þær 11 áætlanir sem metnar eru bestar af rýnihóp sérfræðinga 

fá að halda lokakynningu.  
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Til þess að svara því hvort að persónueinkenni frumkvöðla hafi áhrif á árangur þeirra, þarf að 

hafa mælitæki fyrir persónueinkenni og árangur. Mælingar á persónueinkennum fóru fram 

með því að sendirvoru spurningalistar á þátttakendur. Þar gátu þeir svarað því hversu vel þeir 

töldu að tiltekin persónueinkenni ættu við um þá. Persónueinkenni þátttakenda voru síðan 

borin saman við framgöngu og einkunnir í frumkvöðlakeppni Innovit. Tilgáturnar eru sniðnar 

að þeim árangri. 

Tilgáta 1 skilgreinir árangur sem þann áfanga að skila fullmótaðri viðskiptaáætlun á rúmlega 

sex vikum. Tilgáta 2 skilgreinir árangur sem þann áfanga að vera í hópi 11 bestu 

viðskiptaáætlana sem sendar voru inn í keppnina. Tilgáta 3 skilgreinir árangur sem þá einkunn 

sem var gefin fyrir innsenda viðskiptaáætlun. Tilgáta 4 skilgreinir árangur sem þá einkunn 

sem var gefin fyrir lokakynningu 11 bestu viðskiptaáætlana. 

 

1.2.  Rannsóknartilvikið 

Rannsóknartilvikið eru þátttakendur úr frumkvöðlakeppni Innovit 2010 og var gögnum safnað 

frá fjórum mismunandi stöðum.  

Í fyrsta lagi var sendur út rafrænn spurningalisti á alla 260 þátttakendur í frumkvöðlakeppni 

Innovit 2010. Sá listi var notaður til þess að mæla persónueinkenni þátttakenda (viðauki 4).  

Í öðru lagi þurftu allir þátttakendur sem tóku þátt í frumkvöðlakeppninni að skrá inn ýmsar 

bakgrunnsupplýsingar áður en þeir skráðu hugmyndir sína til leiks. Þær bakgrunnsbreytur eru 

notaðar til þess að bera saman bakgrunn þýðisins og úrtaksins.  

Í þriðja lagi voru innsendar viðskiptaáætlanir þátttakenda sendar til hóps 60 sérfræðinga sem 

mátu þær. Það mat var notað til þess að mæla árangur frumkvöðlanna.  

Í fjórða lagi gaf dómnefnd sérfræðinga þátttakendum lokaeinkunn í keppninni sem ákvarðaði 

úrslit keppninnar. Sú einkunn var einnig notuð til þess að mæla árangur þátttakenda. 

Höfundur rannsóknar sá um gagnasöfnun allra þessara gagna en hann var verkefnastjóri 

frumkvöðlakeppni Innovit 2010, samhliða því að vinna rannsókn þessa. Fullt leyfi var fengið 

frá Innovit, nýsköpunar og frumkvöðlasetri, til þess að nýta þessi gögn til rannsóknar. 

Fyrirvarar eru gerðir á því að trúnaður gildir um nöfn einstakra þátttakenda og 

viðskiptahugmynda þeirra. Einnig gildir trúnaður um nöfn sérfræðinga í rýnihóp og um  

persónulega einkunnagjöf sérfræðinga í lokadómnefnd keppninnar.  
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1.3.  Efnistök í ritgerð 

Ritgerðinni er skipt í tvo hluta; annars vegar fræðilegan hluta og hins vegar rannsóknarhluta. Í 

fyrri hlutanum er stuðst við heimildir fengnar úr bókum og á vefsíðum en þó fyrst og fremst 

ritrýndum fræðiritum. Þar er farið yfir alla helstu þætti sem skýra stöðu 

frumkvöðlaumhverfisins nú á dögum og rannsóknarviðfangsefnið sett í samhengi við það.  

Í síðari hluta ritgerðarinnar er farið ýtarlega yfir framkvæmd rannsóknarinnar, niðurstöður 

hennar og þær ályktanir sem draga má af ritgerð þessari sem heild. Nánari útlistun á hverjum 

kafla ritgerðarinnar er eftirfarandi: 

Fyrsti kafli ritgerðarinnar er sá sem hér er farið yfir. Þar er tekið á viðfangsefni ritgerðarinnar 

og það skýrt stuttlega. Markmið ritgerðarinnar, rannsóknarspurningu og tilgátur má einnig 

finna í þessum kafla. 

Annar kafli ritgerðarinnar tekur á fræðilegri umfjöllun um skilgreiningu á 

frumkvöðlastarfsemi, frumkvöðlum og persónueinkennum frumkvöðla. Þar er lögð fram sú 

skilgreining sem notast er við í ritgerð þessari. 

Þriðji kafli ritgerðarinnar skýrir frá því hvernig viðskiptahugmynd þróast yfir í það að verða 

fullvaxta fyrirtæki. Farið er yfir það hvaða umhverfislegu þættir og stofnanir eru talin hafa 

áhrif á vaxtaferlið. Þá er einnig skýrt hvernig persónueinkenni frumkvöðlanna sjálfra eru talin 

hafa áhrif á árangur nýrra fyrirtækja og hvort þeim takist að verða fullvaxta fyrirtæki. 

Í fjórða kafla er skýrt nánar frá þessu með megináherslu á fjármögnunarferli nýrra fyrirtækja 

og þátt frumkvöðulsins í því ferli. Skýrt er frá niðurstöðum rannsókna sem sýna að fjárfestar 

telja frumkvöðulinn sjálfan og stjórnendateymið sem framkvæmir viðskiptahugmyndina 

skipta mestu máli. Það skipti máli þar sem fjárfestar séu taldir góðir í að velja úr góðar 

viðskiptahugmyndir, rannsakendur vilji vita hvaða einkenni það séu sem fjárfestarnir sjái að 

leiði til árangurs.  

Í fimmta kafla er farið yfir niðurstöðu fyrri rannsókna um það hvað einkenni árangursríka 

frumkvöðla. Sérstaklega er farið í samanburð á þeim þáttum. Í fyrsta lagi eru skoðaðar þær 

rannsóknir sem hafa verið framkvæmdar áður en frumkvöðull hefur náð árangri. Í öðru lagi 

þær rannsóknir sem hafa verið framkvæmdar eftir að frumkvöðull hefur náð árangri. 
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Sjötti kafli snýr að rannsóknaraðferðinni. Þar er farið yfir rannsóknartilgátur og hvernig þær 

verði mældar. Þá er farið yfir þýði og úrtak rannsóknarinnar, framkvæmd hennar og söfnun 

gagna, mælitæki rannsóknarinnar og loks réttmæti og áreiðanleika hennar. 

Í sjöunda kafla koma fram niðurstöður rannsóknarinnar. Þar er farið ítarlega yfir það hvort 

hægt sé að styðja eða hrekja tilgáturnar með vísun í fræðilegan stuðning fyrr í ritgerðinni. 

Jafnframt er bent á aðrar áhugaverðar niðurstöður í rannsókninni sem vert væri að kanna 

nánar. 

Í áttunda kafla koma fram ályktanir, niðurlag og þá fyrirvara sem bara að hafa í huga 

samanborið við niðurstöður rannsóknarinnar. 
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2. Frumkvöðlastarfsemi, frumkvöðlar og einkenni þeirra 
Frumkvöðlastarfsemi er afar vítt hugtak. Fræðimenn hafa komist að mismunandi niðurstöðum 

á því hvað frumkvöðlastarfsemi merki. Sumir vilja skýra frumkvöðlastarfsemi út frá þeim 

árangri sem næst, aðrir vilja skýra frumkvöðlastarfsemi sem hegðun og þriðji hópurinn vill 

skýra frumkvöðlastarfsemi út frá ákveðnu ferli (Stokes, Wilson og Mador, 2010: 5-12).  

Fjölmargir fræðimenn hafa að sama skapi reynt að skýra hver sé frumkvöðull (e.g. Davids, 

1963; Cole, 1969; Collins og Moore, 1970; Casson, 1982; Kuratko, 2009). Þá hafa nokkrir 

(e.g. Hébert og Link, 1989; OECD, 2004) tekið saman yfirlit yfir mismunandi túlkanir á því 

hver sé frumkvöðull sem er í senn áhugavert og lýsandi fyrir fyrri fræði. Jafnvel þótt 

mismunandi skilgreiningar hafa komið fram, þá telja fræðimenn nauðsynlegt að slíkar 

skilgreiningar séu áfram birtar. Það geri það að verkum að hægt sé að bera saman niðurstöður 

fræðimanna og mögulega veita meiri dýpt í frekari rannsóknir, til dæmis hvað varðar 

persónueinkenni frumkvöðla. (Kuratko, 2009: 4-6). 

Fræðimenn hafa einnig rannsakað persónueinkenni frumkvöðla (e.g. Baron og Markman, 

2003; Caliendo og Kritikos, 2007). Flestar slíkra rannsókna voru framkvæmdar á og fyrir 

níunda áratug 20. aldar. Eftir mikla gagnrýni fækkaði heldur rannsóknum sem könnuðu 

persónueinkenni frumkvöðla. Það var ekki fyrr en í byrjun 21. aldarinnar sem að nýjar 

rannsóknir fóru að birtast (Baum, Frese og Baron, 2007:1-41). 

Áhugavert er að kanna sögu þessara hugtaka og hvernig þeim hefur verið beitt. Með því er 

hægt að meta hvaða rannsóknir séu samanburðarhæfar og skilja betur frumkvöðlaumhverfið í 

heild sinni. 

 

2.1.  Frumkvöðlastarfsemi 

Frumkvöðlastarfsemi (Entrepreneurship) er það hugtak sem notað er í sem víðustum skilningi 

í birtu efni. Rannsakendur nota hugtakið afar frjálslega og má sjá mismunandi túlkun á því 

eftir aðstæðum. Nokkrir rannsakendur hafa kannað hversu margar mismunandi túlkanir hafi 

komið fram og útskýri þar með frumkvöðlastarfsemi. Til dæmis töldu Wennekers og Thurik 

(1999) að það væru 13 mismunandi þættir en Davidsson (2004) taldi að þeir væru sjö. Þá segir 

í niðurstöðum rannsóknar Godin (2008) að sex meginþættir skýri frumkvöðlastarf. Í bók 

Stokes, Wilson og Mador (2010:5-12) kemur fram að frumkvöðlastarfsemi hafi í gegnum 
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tíðina verið skilgreind út frá a.m.k. átta mismunandi þáttum. Að þeirra mati sýnir sú 

samantekt að frumkvöðlastarfsemi sé: 

• Umhverfið sem frumkvöðlastarsemi á sér stað í  

• Fólkið sem tengist frumkvöðlastarfi 

• Sú hegðun sem frumkvöðlar sýna 

• Stofnun nýrra fyrirtækja af hálfu frumkvöðla 

• Uppgötvun tækifæra og framkvæmd þeirra 

• Nýsköpun, hvort sem hún er stigvaxandi eða róttæk. 

• Áhættusækni, fyrir einstaklinga, fyrirtæki eða fyrir samfélagið í heild sinni. 

• Að auka virði, af hálfu frumkvöðla fyrir samfélagið (bls. 6) 

Stokes, Wilson og Mador (2010: 5-12) skýra frá því að gróflega skiptist allar helstu 

skilgreiningar á frumkvöðlastarfsemi niður í þrjár meginvíddir. Í fyrsta lagi út frá útkomunni 

af frumkvöðlastarfseminni. Í öðru lagi út frá þeirri hegðun sem felst í frumkvöðlastarfseminni. 

Í þriðja lagi út frá ferlinu sem frumkvöðlarnir sjálfir ganga í gegnum.  

Gartner (1989) myndi til dæmis flokkast undir þann fræðimann sem skilgreinir 

frumkvöðlastarfsemi út frá útkomunni. Timmons og Spinelli (2004) myndu flokkast undir þá 

sem miða við tiltekna hegðun: Frumkvöðlastarfsemi er ákveðin tegund af hugsun, mati og 

framkvæmd sem byggir á tækifærum […] Í grunninn sá skilningur að sjá tækifæri og hafa 

hæfileikann til að bregðast við því(bls. 47). Þá myndu Hisrich og Peters (1990) flokkast undir 

þá sem flokka frumkvöðlastarfsemi eftir ferlinu sem frumkvöðlarnir sjálfir ganga í gegnum: 

Frumkvöðlastarfsemi er ferlið þar sem einstaklingar, annað hvort á eigin vegum eða innan 

fyrirtækja, eltast við tækifæri án þess að taka tillit til þeirra auðlinda sem þeir eiga á sömu 

stundu. (bls. 23). 

Fleiri hafi komist að svipaðri niðurstöðu og Stokes, Wilson og Mador, með því að flokka 

frumkvöðlastarfsemi niður í þrjá flokka, þó ekki sömu flokka. Í samantekt rannsókna Acs og 

Szerb (2008) komast þeir að þeirri niðurstöðu að það sem fyrri rannsóknir á sviðinu eigi 

sameiginlegt sé það að skýra frumkvöðlastarfsemi út frá þremur meginflokkum. Í fyrsta lagi 

út frá viðhorfum til frumkvöðlastarfsemi, í öðru lagi út frá athafnasemi frumkvöðla og í þriðja 

lagi út frá hvötum til frumkvöðlastarfsemi. Engin viðurkennd flokkun virðist þó vera notuð af 

fræðimönnum um það hvað skilgreini frumkvöðlastarf. GEM (2009) framkvæmir árlega 

rannsókn á því hversu mikið frumkvöðlastarf sé til staðar í hverju landi. Þeir notast við 
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mælikvarða Acs og Szerb sökum þess að sá mælikvarði hentar best rannsóknaraðferð þeirra, 

en tilgreina jafnframt að engin ein skilgreining sé rétt. 

Skýringar á því hvað teljist vera frumkvöðull er nokkuð þrengri skýring en hvað teljist vera 

frumkvöðlastarf. Áhugavert er að kanna hvernig hugtakið hefur þróast og fengið misjafna 

merkingu í huga fræðimanna. 

 

2.2.  Frumkvöðlar 

Þeir sem hafa lagt áherslu á það að rannsaka hvað teljist vera frumkvöðull, hvað einkenni 

frumkvöðla frá þeim sem ekki gerast frumkvöðlar og hvað einkennir árangursríka frumkvöðla 

frá þeim sem ekki ná árangri, hafa einnig lent í erfiðleikum með skilgreiningar sínar. Í 

nokkrum tilfellum er skilgreining fræðimanna á því hvað einkenni frumkvöðla byggt á 

rannsóknum þeirra á því skilgreini frumkvöðlastarfsemi. Gartner (1989) skilgreinir þetta til 

dæmis á þann hátt að það sé að stofna fyrirtæki og því sé það sem einkenni frumkvöðla frá 

öðrum að þeir stofni fyrirtæki en aðrir ekki(bls. 47). Ef fræðimenn skilgreina 

frumkvöðlastarfsemi á annað borð, þá er hlutverk og/eða skilgreining frumkvöðulsins oft 

byggð á því mati (Gartner, 1989). 

Áhugavert er í þessu samhengi að skoða helstu skilgreiningar frumkvöðla og hvernig 

fræðimenn hafa túlkað einkenni þeirra með misjöfnum hætti. 

 

2.2.1.   Hver er frumkvöðull: 1755-1942 

Richard Cantillion (1680-1734) kynnti fyrstur hugtakið frumkvöðull (entrepreneur) (Von 

Praag, 2005:13). Að mati Cantillion var frumkvöðlastarfsemi til staðar í hverju efnahagskerfi. 

Í riti hans, sem gefið var út árið 1755, eftir lát hans, skýrir hann frá því hvernig þrjár 

mismunandi starfsstéttir starfa innan hvers efnahagskerfis. Í fyrsta lagi væru það 

kapítalistarnir sem væru landeigendur. Í öðru lagi væru það vinnumenn sem fengu greidd 

almenn laun og í þriðja væru það frumkvöðlarnir sem þjónuðu þeim tilgangi að halda 

jafnvægi á framboði og eftirspurn í hverju samfélagi. Frumkvöðull væri: Sá sem starfar við 

óvissu. Hann sér tækifæri í því að kaupa vöru á tilteknu verði og selja vöru á öðru verði, með 

von um að óvissan leiði af sér hagnað  (Von Praag, 2005:13). 
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Í kjölfar þess að Cantillion setti fram skilgreiningu sína á hugtakinu frumkvöðull, þá hefur 

skilgreiningin þróast og margar mismunandi skilgreiningar komið fram, rétt eins og um 

frumkvöðlastarfsemi almennt. Say (1767-1832) lýsir í riti sínu, frá árinu1836, að hann telji 

frumkvöðul vera lykilfulltrúa (main agent) framleiðslu í hverri efnahagsheild. Hann 

skilgreindi frumkvöðla sem þá aðila sem stýrðu fyrirtækjum (managers), en dró úr þeirri 

lýsingu Cantillions að þeir væru áhættusæknir. Þá lýsti hann því að frumkvöðlar væru ólíkir 

almennum kapítalistum, sem einnig stýrðu fyrirtækjum, þar sem frumkvöðlar hefðu áhrif á 

framleiðsluferlið sjálft. Frumkvöðlar tækju eftir tækifærum, hefðu góða dómgreind til þess að 

meta þau tækifæri og fylgdu slíkum tækifærum eftir (Say, 2007: 70-88).  

Alfred Marshall (1842-1924) gaf út bókina Principles of Economics árið 1890. Þar tók hann 

undir með Say varðandi þaðað frumkvöðull væri stjórnandi innan fyrirtækja. Hann taldi þó 

almennt að frumkvöðlar væru einstaklingar sem leituðu eftir tækifærum til þess að draga úr 

kostnaði (Von Praag, 2005: 13). GEM (2009) telur að Marshall hafi komið með afar neikvæða 

sýn á frumkvöðla, þar sem hann lýsti því hvernig árangursríkir frumkvöðlar misnotuðu 

sérhæfingu vinnuafls og stærðarhagkvæmni fyrirtækja. Hann telur að frumkvöðull sé eins og 

stórt tré í skógi, hátt yfir öðrum trjám, sem tekur frá þeim bæði súrefni og ljós (bls. 8). 

Þá er Joseph Schumpeter (1883-1950) talinn brautryðjandi í því að tengja 

frumkvöðlastarfsemi við nýsköpun (GEM, 2009). Hann lýsir því í ritum sínum frá árinu1934 

og 1942 að frumkvöðlastarfsemi bæri með sér eyðileggingarmátt nýrrar sköpunar (creative 

destruction). Ein skilgreining Schumpeter var sú að þeir væru einstaklingar sem ýttu 

tækniframförum áfram og eyðilegðu þar með starfsemi sem notaðist við eldri tækni. (GEM, 

2009, bls. 8). Önnur skilgreining Schumpeters er skýrð í riti Collins og Moore (1970). Hún 

var sú að allir væru frumkvöðlar á meðan þeir eru að skapa eitthvað nýtt en missa það um 

leið og búið er að stofna fyrirtæki í kringum það (bls. 10). 

Þau mismunandi sjónarmið voru því komin upp árið 1942 að frumkvöðull starfaði við óvissu 

(Cantillion), væru stjórnendur (Say), leituðu að tækifærum til þess að lækka kostnað 

(Marshall), ýttu tækniframförum áfram (Schumpeter) og sköpuðu eitthvað nýtt (Schumpeter). 
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2.2.2.   Hver er frumkvöðull: 1963-1980 

Eftir seinni heimsstyrjöldina birtust nýjar rannsóknir sem miðuðu að því að skilgreina 

frumkvöðulinn nánar. Þessar rannsóknir reyndu í flestum tilfellum að svar spurningunni: 

Hverjir eru frumkvöðlar? (Gartner, 1989).  

Afar misjafnar niðurstöður komu fram í niðurstöðum rannsókna. Davids (1963) skýrði frá því 

að frumkvöðlar væru allir sem stofnuðu fyrirtæki (bls. 3). Arthur Cole (1969) skilgreinir 

frumkvöðul sem einstakling sem ákveður (með einni eða mörgum ákvörðunum) að hefja 

undirbúning að stofnun fyrirtækis, stofna fyrirtæki eða viðhalda fyrirtæki sem framleiðir vöru 

eða þjónustu með hagnaðarsjónarmið að leiðarljósi  (bls. 7). Þá kom Brockhaus (1980) með 

þá skilgreiningu að frumkvöðull væri stór eigandi og stjórnandi í fyrirtæki sem er ekki 

starfandi annars staðar(bls. 510).  

Ljóst er fram að 1980 höfðu margar nýjar skilgreiningar komið fram á því hverjir væru 

frumkvöðlar. Nýjar áherslur komu fram um það að frumkvöðlar væru þeir sem stofnuðu 

fyrirtæki (Davids, 1963; Cole, 1969). Þá kom fram það sjónarhorn að frumkvöðlar stofnuðu 

fyrirtæki sem ekki hefðu verið til áður (Collins og Moore 1970; Draheim 1972) og að 

frumkvöðulinn væri ekki starfandi annars staðar en í fyrirtæki sem hann ætti stóran hlut í og 

stjórnaði (Brockhaus, 1980). 

 

2.2.3.   Hver er frumkvöðull: 1982-2010 

Upp úr 1980 fóru fleiri samantektarrannsóknir að birtast sem útskýrðu það hvernig hugmyndir 

um  skilgreiningu á frumkvöðlum hefðu þróast. Niðurstaða þeirra var sú að ekki hefði ennþá 

tekist að finna greinargóða skýringu á því hver væri frumkvöðull (Brockhaus, 1982; Gartner, 

1989; Hébert og Link, 1989). Nýjar rannsóknir voru þó framkvæmdar sem miðuðu að því að 

svara skilgreiningunni. 

Casson (1982:10-30) tók saman allar helstu rannsóknir sem skýrðu hvað teldist vera 

frumkvöðull. Hann útskýrir að frumkvöðull sé einhver sem sérhæfi sig í að taka 

umdeilanlegar ákvarðanir um nýtingu (coordination) takmarkaðra auðlinda (bls. 23).Casson 

segir að þessi skýring miðist við þá skilgreiningaraðferð að skýra frumkvöðulinn frá verkum 

sínum (functional approach) eða að frumkvöðull sé það sem frumkvöðull gerir. Að hans mati 

sé þó einnig hægt að skilgreina frumkvöðla út frá því hvað þeir eigi flestir sameiginlegt 
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(indicative approach). Þar er frumkvöðlinum lýst eftir starfi, samböndum, stöðu í samfélaginu 

og fleiri þáttum. 

Hébert og Link (1989) gerðu samantekt á því hvað fyrri niðurstöður hefðu fundið út um hvað 

einkenndi frumkvöðla (Tafla 1). Þeir fundu út að 12 mismunandi viðhorf væru ríkjandi á 

meðal rannsakenda. 

Tafla 1: Skýringar á því hvað frumkvöðull er: 

  Frumkvöðull er... 

1 Persóna sem tekur á sig áhættuna sem fylgir óvissu 

2 Sá sem skaffar fjármagnið (supplies financial capital) 

3 Sá sem stuðlar að nýsköpun (innovator) 

4 Sá sem tekur ákvörðun (decision maker) 

5 Leiðtogi í iðnaði (Industrial leader) 

6 Stjórnandi eða yfirmaður 

7 
Sá sem skipuleggur og stýrir auðlindum (organizer and coordinator 
of economic resources) 

8 Eigandi fyrirtækis (enterprise) 

9 Starfsmaður framleiðsluþátta (employer of factors of production) 

10 Samningsmaður (contractor) 

11 Misvirðiskaupmaður (arbitrageur) 

12 
Sá sem úthlutar auðlindum (allocator of resources among 
alternative uses) 

(Hébert og Link, 1989, bls. 41). 

Í samhengi við rannsókn Hébert og Link er áhugavert að líta á niðurstöður OECD sem flokka 

niðurstöður rannsókna í enn færri þætti.  

OECD (1998:10-24) gaf út bók um frumkvöðlastarf. Þar er útskýrt að frumkvöðlar séu 

fulltrúar breytinga og vaxtar í markaðshagkerfi og geti hraðað því ferli að gera 

viðskiptahugmynd að veruleika. Það sem skilgreini frumkvöðla sé að þeir leiti ekki bara að 

tækifærum og mögulegum hagnaðartækifærum heldur séu líka tilbúnir að taka áhættu ef 

hugboð þeirra reynist rétt (bls. 13). OECD (2004) skýra frá því síðar að flestar þær 

fullyrðingar, sem hingað til hafi verið birtar um einkenni frumkvöðla, skiptist í þrjá flokka. Í 

fyrsta lagi að frumkvöðlar einkennist af áhættusækni. Í öðru lagi að frumkvöðlar séu alltaf í 
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nýrri sköpun (Innovation). Í þriðja og síðasta lagi að frumkvöðlar skynji ný tækifæri og séu 

reiðubúnir til þess að fylgja tækifærinu eftir.  

Í fljótu bragði virðist skýring Hébert og Link þó vera umfangsmeiri og skýrari en skýring 

OECD. Skilgreiningar 5-10 (sjá töflu 1) falla til dæmis illa að flokkaskiptingu OECD. Link og 

Link (2009:12-18) studdust við niðurstöður Hébert og Link (1989) um 20 árum síðar. Þar 

nefna þeir að niðurstöður Hébert og Link séu ennþá gott yfirlit yfir helstu skýringar á því hvað 

sé frumkvöðull. 

Carsrud og Brannback (2007:12-23) halda því fram að nú á dögum sé eitt helsta vandamál 

fræðimanna í greininni það að skýra það út hvað sé frumkvöðull. Fjölmörg sjónarhorn hafi 

komið fram sem útskýrir frumkvöðlastarfsemi og frumkvöðla út frá því. Mikilvægt sé að gera 

sér grein fyrir þeirri sögulegri þróun sem hefur átt sér stað og taka afstöðu út frá því hver 

skilgreining á frumkvöðli sé. Í bók sinni skilgreina þeir frumkvöðul sem einstakling sem hefur 

og sýnir tiltekin persónueinkenni, hefur sterka trú á sjálfum sér og eigin hæfileikum sem oft er 

skilgreint sem ego (bls. 15).  

Donald Kuratko (2009:3-26) lýsir svipaðri skoðun og telur að engin ein skilgreining sé til 

fyrir orðið frumkvöðul. Að hans mati hafi hugsunin á bak við skýringuna mótast frá því að 

Cantillion setti fram fyrstu skýringuna árið 1755. Nú á dögum sé skýringin önnur en sú sem 

hafi verið notast við á hinum ýmsu tímum.. Hann telur að vísindamenn hafi komist mun nær 

því að skilgreina frumkvöðulinn en áður, án þess þó að skýra samanburðinn á milli tímabila. 

Sjálfur telur hann að frumkvöðull sé sá sem sé reiðubúinn að leggja á sig skipuleggja, stjórna 

og leggja á sig áhættuna við að stofna fyrirtæki (bls. 4). Hann viðurkennir þó að aðrar 

skilgreiningar geti einnig gengið og að menn verði að velja þá skilgreiningu sem henti 

viðfangsefni þeirra hverju sinni. 

Þá bendir Shane (2008: 40-64) á að eðlilegt sé að fræðimönnum greini á um það hvað 

skilgreinist sem frumkvöðull. Að mati Shane er frumkvöðull í huga fólks einstaklingur með 

tiltekin persónueinkenni sem stofnar fyrirtæki eða hefur stofnað fyrirtæki. Shane segir fólk 

almennt ekki hugsa út í það hvort eða hvenær sá sami einstaklingur hætti að vera 

frumkvöðull. Hann varpar til dæmis fram þeirri spurningu hvort að einstaklingur sem stofni 

fyrirtæki, sem orðið sé farsælt til margra ára, sé ennþá frumkvöðull. Ef svarað er játandi, spyr 

Shane hvort sami einstaklingur teljist einnig vera frumkvöðull ef hann hættir að starfa hjá því 

fyrirtæki sem hann skapaði sjálfur og starfi við aðra atvinnugrein. Að hans mati er svo ekki. 



20

Shane telur þetta vera dæmi um ástæðu þess að erfitt geti reynst að koma með greinargóða 

skýringu á því hvað skilgreinist sem frumkvöðull. 

 

2.2.4.   Skilgreining nauðsynleg 

Af fyrrnefndum rökum má draga þá ályktun að ekki sé til ein skýring á því hvað skilgreinist 

sem frumkvöðull sem almenn sátt er um. Samantekt Hébert og Link (1989) gefur góða mynd 

af því hvaða mismunandi skilgreiningar hafi komið fram. Þá gefa útskýringar Cassano 

(1982:10-30), Karutko (2008:3-26) og Shane (2008:40-64) góða lýsingu á því hvernig gengið 

hefur að skilgreina frumkvöðulinn. 

Fræðimenn telja engu að síður mikilvægt fyrir rannsakendur að taka afstöðu til þess, hver 

skilgreining þeirra á frumkvöðli er svo unnt sé að gera samanburð á fyrri rannsóknum 

(Cassano, 1982:10-30; Karutko, 2008:3-26).  

Með tilliti til fyrri rannsókna telur höfundur því að frumkvöðull sé einstaklingur sem er með 

viðskiptahugmynd sem hann hyggst reyna að koma í framkvæmd eða hefur tekist að koma í 

framkvæmd. Framvegis er verið að vísa til þeirrar skýringar þegar fjallað er um frumkvöðla í 

rannsókninni, nema annað sé sérstaklega tekið fram. Skýringin fellur undir þann ramma sem 

Karutko (2008:3-26) setur um að skilgreina frumkvöðul út frá fyrirtæki. Hann segir að 

frumkvöðull sé reiðubúinn að leggja á sig skipuleggja, stjórna og leggja á sig áhættuna við 

að stofna fyrirtæki (bls. 4). 

Munurinn á lýsingu höfundar og lýsingu Karutko er sú að frumkvöðullinn er hér ekki 

skilgreindur sem sá aðili sem sé tilbúinn að leggja á sig þá áhættu að stofna fyrirtæki. Að mati 

höfundar þyrfti þá að skilgreina hver ‘áhættan’ er. Rannsókn þessi kannaði persónueinkenni 

frumkvöðla sem höfðu ekki endilega stofnað fyrirtæki og að mati höfundar ‘tekið þá áhættu’ 

sem felst í því að stofna fyrirtæki. Skilgreiningin er sérsniðin að þátttakendum í keppninni, 

þar sem allir eru taldir vera að reyna að koma sinni viðskiptahugmynd í framkvæmd með því 

að senda hana inn til þátttöku.  

 

2.3.  Einkenni frumkvöðla 

Ýmsar rannsóknir hafa verið framkvæmdar til þess að kanna hvað það er sem fái suma til þess 

að leggja í þann leiðangur að stofna fyrirtæki og hvað einkenni þá frumkvöðla (Hornaday og 
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Aboud 1971; Hisrich og O’Brien, 1981; Landstrom, Crijns og Laveren, 2007:37; Stokes, 

Wilson, Mador; 2010:5-12). Baron, Markman og Bollinger (2006) komust m.a. að raun um 

það að því meira aðlaðandi (attractive) sem frumkvöðull þótti, því meiri hrifning væri á þeim 

vörum sem hann kynnti. Þá fundu þeir það einnig út að tenging var á milli þess hversu 

aðlaðandi frumkvöðlar voru og fjárhagslegs árangurs þeirra. 

Gartner (1989) greinir frá því að vísindamenn vilji komast að því hvað einkenni frumkvöðla 

svo hægt sé að nýta niðurstöðurnar til útskýringar á því af hverju fyrirtæki verði til. Dæmið 

sem Gartner (1989) notar í grein sinni á viðfangsefnið er að aðili X stofnar fyrirtæki vegna 

þeirra persónueinkenna sem X hefur  (bls. 48).  

 

2.3.1.   Persónueinkenni frumkvöðla 1961-1988 

Í viðleitni vísindamanna við að skilgreina hverjir gerast frumkvöðlar, þá  fór áhuginn vaxandi 

á því að skoða persónueinkenni þeirra. Að mati Baum, Frese og Baron (2007:1-41) er óvíst 

hvað varð til þess að áhuginn jókst, en hugsanlega megi rekja hluta þess til rits David 

McClelland The Achieving Society frá 1961. McClelland (1961:205-230) taldi að samfélag 

gæti ekki vaxið án þess líta upp til nýsköpunar, árangurs og nýrra fyrirtækja. Hann taldi 

frumkvöðla vera þá einstaklinga sem drifu þann vöxt áfram og það sem einkenndi þá frá 

öðrum væri mikil orka (energetic), hófleg áhættusækni og þörf til þess að ná árangri. 

Eftir að rit McClelland kom út, þá fóru að birtast fleiri rannsóknir sem könnuðu 

persónueinkenni frumkvöðla. Hornaday og Bunker (1970) rannsökuðu 20 frumkvöðla frá 

Boston sem höfðu starfrækt sitt fyrirtæki í a.m.k. fimm ár og höfðu yfir 15 starfsmenn í vinnu. 

Niðurstaða þeirra var sú að 13 mismunandi persónueinkenni væru einkennandi hjá þeim sem 

tóku þátt í rannsókninni. Ári síðar könnuðu Hornaday og Aboud (1971) persónueinkenni hjá 

60 frumkvöðlum sem höfðu starfrækt fyrirtæki sín í a.m.k. 5 ár og höfðu átta starfsmenn í 

vinnu. Þeirra rannsókn leiddi í ljós að átta persónueinkenni voru áberandi meðal 

frumkvöðlanna. Þá rannsökuðu Hull, Bosley og Udell (1980) 57 frumkvöðla sem höfðu annað 

hvort hjálpað til við að stofna fyrirtæki eða höfðu stofnað fyrirtæki á síðastliðnum 5 árum. 

Þeir komust að þeirri niðurstöðu að sjö persónueinkenni einkenndu frumkvöðlana. Á töflu 2 

má sjá dæmi um mismunandi niðurstöður fyrri rannsókna. Sjá má út frá þeim þremur 

rannsóknum, sem teknar eru sem dæmi, að rannsóknirnar skarast verulega og misjafnt er hvað 

einkenni frumkvöðla eftir hverri rannsókn. Út frá því gæti reynst erfitt að álykta um almenn 

einkenni frumkvöðla.  
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Tafla 2: Persónueinkenni frumkvöðla 1970-1980 

Rannsakandi 
Fjöldi 

einkenna Einkenni 

Hornaday og Bunker, 
1970 13 

Þörfin fyrir það að ná árangri, gáfur, frumleiki, drifkraftur, frumkvæði, 
sjálfstraust, stjórnunarhæfileikar, þráin til þess að eignast peninga, 
viðurkenningarþörf, árangursþörf, völd, hluti af heild, umburðarlyndi 
gagnvart óvissu 

Hornaday og Aboud, 
1971 8 

Þörfin til þess að ná árangri, sjálfstæði, ágirnd, viðurkenningarþörf, 
leiðtogahæfni, skipulagshæfni, valdaþörf, áhugi á nýsköpun 

Hull, Bosley og Udell, 
1980 7 

Þörfin til þess að eignast peninga, þörfin til þess að eignast fleiri vini, 
tilhneigingin til þess að vera verkefnasinnaður, há innri ráðavitund 
(locus of control), áhættusækni, sköpunargáfa 

(Hornaday og Bunker, 1970; Hornaday og Aboud; 1971; Hull, Bosley og Udell, 1980). 

Brockhaus (1982) birti rannsókn, þar sem hann tók saman allar helstu rannsóknir fyrri ára til 

þess að kanna hvort niðurstaða hefði fengist um það hver helstu einkenni frumkvöðlastarfsemi 

og frumkvöðla væru. Niðurstaða Brockhaus var sú að ekki væri til nein almenn skilgreining á 

því hver einkenni frumkvöðlastarfsemi og frumkvöðla væru, þar sem niðurstöður rannsókna 

væru svo breytilegar. Sökum þessa væri varasamt að bera saman rannsóknir og einkenni 

þeirra, þar sem skilgreiningin væri ekki alltaf sambærileg.  

Í rannsókn sinni tók Brockhaus einnig saman þá þætti sem virtust koma fram í flestum 

niðurstöðum og áætla mætti að ættu almennt við um frumkvöðla. Brockhaus skiptir þessum 

þáttum í þrjá flokka. Í fyrsta lagi persónuleg einkenni frumkvöðla, í öðru lagi fyrri reynsla 

frumkvöðla og í þriðja lagi almenn einkenni þeirra. Hvað varðar persónuleg einkenni var 

niðurstaða Brockhaus sú að almennt sýndu fyrri rannsóknir að engin tengsl væru á milli 

árangurssækni (High need for achievement) og þeirra sem stofnuðu fyrirtæki. Þá sýndu fyrri 

rannsóknir ekki fram á að frumkvöðlar hefðu sjálfir áhrif á velmegun sína frekar en umhverfið 

í kringum þá (High locus of control)1.  

Rannsóknir sýndu aftur á móti að í mörgum tilfellum hefðu árangursríkir frumkvöðlar haft 

þessi einkenni og enn fleiri. Þar má til dæmis nefna sjálfstæði og öfluga stjórnunarhæfileika. 

Brockhaus taldi einnig að fyrri rannsóknir sýndu fram á það að fyrri reynsla hefði áhrif á val 

einstaklinga um það að gerast frumkvöðlar. Óánægja með fyrri störf, atvinnuleysi og það að 

hafa árangursríkan frumkvöðul sem fyrirmynd, ýtti gjarnan fólki út í það að gerast 

                                                 
1 Íslenska heitið yfir locus of control er ráðavitund 
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frumkvöðlar (Brockhaus, 1982). Þá taldi Brockhaus að fyrri rannsóknir sýndu fram á það að 

sú ákvörðun að gerast frumkvöðull væri almennt gerð á aldursbilinu 25-40 ára og að 

frumkvöðlar væru betur menntaðir en aðrir. 

Gartner (1989) tekur undir með Brockhaus. Hann tekur saman helstu niðurstöður úr yfir 30 

rannsóknum sem höfðu kannað persónueinkenni frumkvöðla og bar þær saman. Hann komst 

að því í samanburði sínum að í fyrri rannsóknum hefði ekki tekist að sanna að frumkvöðlar 

hefðu önnur persónueinkenni en aðrir. Þá væru fullyrðingar í þá veru einnig erfiðar, jafnvel 

þótt mikil endurtekning hefði verið á nokkrum einkennum, þar sem rannsakendur notuðust oft 

við mismunandi skilgreiningar á því hvað frumkvöðull væri. 

 

2.3.2.   Persónueinkenni frumkvöðla 1990-2010 

Baum, Frese og Baron (2007:1-41) nefna að á áttunda áratug 20. aldar hafi miklar breytingar 

orðið á hlutfalli starfsmanna sem störfuðu í frumkvöðlastarfi. Starfsmönnum, að mestu 

sálfræðingar, sem höfðu lagt áherslu á persónueinkenni frumkvöðla, fór fækkandi og minni 

áhersla var lögð á slíkar rannsóknir en áður. Að mati þeirra hafi fyrrnefnd grein Gartners 

(1989) dregið verulega úr áhuga á rannsóknum er vörðuðu persónueinkenni frumkvöðla. 

Afleiðingar þess hefðu verið veruleg fækkun í framkvæmd rannsókna sem og birtinga. 

Rannsóknirnar fengu þó verulegan meðbyr aftur undir lok 20. aldarinnar, þegar hópur 

vísindamanna á þessu fræðasviði fór að birta nýjar rannsóknir sem sýndu fram á að 

marktækur munur væri á milli persónueinkenna frumkvöðla og annarra. Í rannsókn Arenius 

og Minniti (2005) var til dæmis skoðað stórt úrtak í 28 löndum, til þess að kanna hvort tiltekin 

persónueinkenni einkenndu frumkvöðla. Niðurstaðan var sú að svo væri. Frumkvöðlar væru 

líklegri til þess að skynja tækifæri, óttuðust síður mistök og hefðu meira sjálfsöryggi en flestir 

aðrir. Þá greina Stokes, Wilson og Mador (2010:5-12) frá því að fjölmörg persónueinkenni 

hafi verið tengd við frumkvöðla, en þrjú þeirra virðast þó standa upp úr. Í fyrsta lagi er það 

þörfin til þess að ná árangri (need for achievement). Í öðru lagi er það há innri ráðavitund 

(high locus of control) og í þriðja lagi áhættusækni (risk taking).  

 

2.3.  Niðurstaða 

Óhætt er að fullyrða að vísindamenn hafa haft mismunandi skoðanir á því hvað skilgreini 

frumkvöðlastarfsemi, hverjir gerist frumkvöðlar og hvað einkenni frumkvöðla. Skipta má 
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helstu skilgreiningum á frumkvöðlastarfsemi niður í þrjár meginvíddir. Í fyrsta lagi 

árangrinum af frumkvöðlastarfsemi. Í öðru lagi út frá þeirri hegðun sem að í 

frumkvöðlastarfseminni felst. Í þriðja lagi út frá ferlinu sem frumkvöðlarnir sjálfir ganga í 

gegnum (Stokes, Wilson og Mador, 2010: 5-12).  

Þá er ljóst að ekki hefur tekist að fá fram eina skilgreiningu á frumkvöðlum sem almenn sátt 

er um (Cassano, 1982:10-30; Karutko, 2008:3-26). Hugtakið hefur tekið miklum 

stakkaskiptum frá því Cantillion setti fram fyrstu skilgreininguna á orðinu frumkvöðull í riti 

sínu 1755 (Von Praag, 2005:13). Greining Hébert og Link (1989) sýnir þau 12 viðhorf sem 

almennt eru ríkjandi innan fræðanna og virðast þau ekki hafa breyst síðan þá. Þótt að engin 

eiginleg skilgreining hafi komið fram á því hvað sé frumkvöðull, þá er mikilvægt fyrir 

rannsakendur að setja slíka skýringu fram, svo unnt sé að gera samanburð á þeim sem notast 

við sömu skilgreiningu (Karutko, 2008:3-26). Þá er notast við þá skilgreiningu í rannsókn 

þessari að frumkvöðull sé einstaklingur sem er með viðskiptahugmynd sem hann hyggst reyna 

að koma í framkvæmd eða hefur tekist að koma í framkvæmd. 

Ýmsir rannsakendur reyndu að varpa ljósi á það hverjir væru frumkvöðlar með því að 

rannsaka möguleg persónueinkenni þeirra. Að mati Brockhaust (1982) og Gartner (1989) 

mistókst að finna persónueinkenni sem einkenndu frumkvöðla. Fáar greinar birtust í kjölfar 

gagnrýni sem kom fram á slíkar rannsóknir undir lok níunda áratugarins. Að mati Baum, 

Frese og Baron (2007:1-41) hafa þó nýlega birtar greinar sýnt fram á það að frumkvöðlar hafi 

tiltekin persónueinkenni sem aðrir hafi ekki.  

Með frekari rannsóknum er mögulega hægt að útskýra nánar hvaða persónueinkenni það eru 

sem frumkvöðlar hafa en aðrir ekki. Ef að slíkt er mögulegt, þá væri hugsanlega hægt að 

þjálfa þau einkenni upp í fleiri einstaklingum svo að fleiri gerist frumkvöðla. Vegna þessa er 

mikilvægt að skilja ferlið sem frumkvöðull fer í, allt frá því að hann fær viðskiptahugmynd 

sem hann hyggst framkvæma yfir í það að sú hugmynd verði að fullvaxta fyrirtæki.  
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3. Frá hugmynd til fyrirtækis 
Líkt og fram hefur komið í kafla 2 er afar misjafnt hvernig frumkvöðlastarfsemi er skilgreind. 

Vegna þessa getur það reynst erfitt að bera saman niðurstöður úr rannsóknum sem kanna hvað 

teljist vera frumkvöðlastarfsemi, frumkvöðull eða einkenni frumkvöðla (Gartner, 1989). GEM 

(2009) er rannsókn sem kannar frumkvöðlastarfsemi á milli landa og hefur kannað slíkt síðan 

árið 1997. GEM (2009) teikna upp mynd af því sem þeir telja að styðji við 

frumkvöðlastarfsemi almennt. Rannsakandi telur mikilvægt að skilningur sé á því hvaða 

þættir hafi áhrif á vaxtaferli hugmynda og hver sé þáttur frumkvöðulsins með tilliti til 

persónueinkenna hans.  

 

3.1.  Áhrifaþættir frumkvöðlastarfsemi 

Það er misjafnt hvað hefur áhrif á frumkvöðlastarfsemi eftir því hvaða skilgreining er notuð. 

Þá hefur, líkt og fram kemur í kafla 2, reynst erfitt að skilgreina frumkvöðlastarf, frumkvöðla 

og persónueinkenni frumkvöðla. Shane og Vekataraman (2000) greina frá því að margir 

fræðimenn efist um gildi þess að rannsaka frumkvöðlastarf frekar. Erfitt sé að afla gagna, 

kenningarnar séu ennþá ómótaðar og margar af þeim niðurstöðum sem koma fram sýni sömu 

niðurstöður og í viðskiptafræði. Þeir útskýra með þrennum meginrökum að ef markaðir, 

fyrirtæki og stofnanir séu rannsakaðar, án þess að tekið sé tillit til frumkvöðlastarfsemi,  þá 

séu fræðin ófullmótuð. Þeir notast við þrjú meginrök til þess að skýra sjónarmið sín: 

Í fyrsta lagi er mikið af þeim tæknilegum upplýsingum sem safnað er á 
endanum settar í framleiðslu í formi vöru eða þjónustu. Frumkvöðlastarfsemi 
er tól sem þjóðfélagið notar til að breyta tæknilegum upplýsingum yfir í vöru 
eða þjónustu. Í öðru lagi er fundið út með frumkvöðlastarfsemi hvar tiltekin 
(temporal and spatial) óhagkvæmni sé til staðar og hún leyst. […] Að lokum 
er nýsköpun sem drifin er áfram af frumkvöðlahugsun einn meginlykillinn 
breytingarferli innan samfélaga (bls. 219).  

Í grein sinni skýra Shane og Venkataraman (2000) það að frumkvöðlastarfsemi sé tól sem 

stuðli að margs konar vexti og því sé nauðsynlegt að kanna hana nánar. Baum, Frese og Baron 

(2007:1-41) skýra frá því að grein Shane og Venkatarman mikils hljómgrunns innan 

fræðigreinarinnar og sé iðulega vísað til hennar sem röksemdar fyrir frekari rannsóknum. 

Við smíði þessarar rannsóknar var rannsókn GEM (Global Entrepreneurship Monitor) 

vafalaust sú stærsta sem fannst. GEM (2009) hafa framkvæmt rannsóknir á því hversu mikið 
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frumkvöðlastarf á sér stað hjá mismunandi þjóðum. Markmiðið með rannsóknum þeirra er 

einnig að kanna hvaða viðhorf einkenni frumkvöðla, hvað frumkvöðlar geri og hvaða hvatar 

hafa leitt til þess að þeir fari af stað til þess að stofna ný fyrirtæki. Rannsóknir þeirra eru vel 

þekktar og eru niðurstöðurnar iðulega ræddar í útgefnum bókum fræðimanna (e.g. Shane, 

2008:147, Bygrave og Zacharakis, 2009:356). Þá eru einnig til dæmi um fræðimenn sem hafa 

notast við myndir úr skýrslum GEM, sér til stuðnings um útskýringar á 

frumkvöðlaumhverfinu (e.g. Butler, 2004:193).  

GEM (2009) skilgreinir frumkvöðlastarfsemi mjög vítt og notast einkum við þrjár 

skilgreiningar í rannsókn sinni. Í fyrsta lagi er það viðhorf (attitudes) þar sem frumkvöðullinn 

skynjar tækifærin sem eru í boði og bolmagn til þess að fylgja tækifærinu. Í öðru lagi má 

nefna ferlið frá hugmynd til fullvaxta fyrirtækis og umhverfið sem frumkvöðullinn og 

viðskiptahugmynd hans býr við á hverju stigi. Í þriðja lagi ná nefna þá hvata sem skýra þá 

ákvörðun frumkvöðulsins að fara fram með sérstakri áherslu á vexti 

viðskiptahugmyndarinnar, nýsköpun og áhrifin sem árangur hugmyndarinnar hefur á 

samfélagið í heild sinni. Þessir þættir nýsköpunar hafa síðan áhrif á það hvernig efnahagslegur 

vöxtur verður í hverju ríki. 

GEM (2009) teiknar upp mynd af frumkvöðlaumhverfinu sem lýsir því hvaða stofnanir og 

þættir GEM telur að hafa áhrif á frumkvöðlastarf (sjá mynd 1). 
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gjaldmiðil, getur á sama tíma haft jákvæð og neikvæð áhrif á mismunandi tegundir starfsemi 

þeirra. Í þessu samhengi telur Henreksen (2005) að stofnanir og stuðningsaðilar, sem aðstoða 

frumkvöðlaumhverfi í hverju ríki, séu afar mikilvægir fyrir almennan vöxt.  

Í þriðja lagi skýrir GEM (2009) að þau fyrirtæki sem þegar eru til staðar í samfélaginu eru 

burðarstólpar efnahagslífsins í hverju landi. Í þessu samhengi skýra Baumol, Litan og 

Schramm (2007:107) frá því að frumkvöðlar sem fá hugmyndir byggja þær að miklu leyti á 

þeim fyrirtækjum sem fyrir eru. Bæði gera þeir þetta með því að herma eftir fyrirtækjum, sem 

þegar eru til staðar, með sambærilegri vöru, en einnig fá þeir hugmyndir að því hvernig hægt 

væri að skapa nýja og betri vöru eða þjónustu, eða betrumbæta þá vöru og þjónustu sem fyrir 

er. 

Í fjórða lagi nefnir GEM (2009) almenna stöðu samfélagsins fyrir frumkvöðlastarfsemi. Þar er 

átt við það hversu menntað vinnuaflið sé, hversu stór markaðurinn sé, hvaða auðlindir eru til 

staðar og hversu tæknivædd tiltekin þjóð sé. Rök Michael E. Porter (1998:155-309) eiga vel 

við hér, en hann greinir ítarlega frá því að samkeppnishæfni fyrirtækja megi að miklu leyti 

útskýra út frá staðsetningu þeirra.  

Í fimmta lagi skýrir GEM (2009) frá því að mikilvægt sé hvernig nýsköpunar og 

frumkvöðlaumhverfið sé í hverju landi fyrir sig. Í niðurstöðum GEM (2009) kemur fram að 

máli skiptir hvaða stoðir eru í boði fyrir nýsköpunarumhverfið og hvernig þær séu 

fjármagnaðar. Þá skipti máli hvort og/eða hvernig tengingu  á milli atvinnulífs og rannsókna 

sé almennt háttað varðandi það að þekkingin nýtist til uppbyggingar.  

Með þessu skýrir GEM (2009) það hvernig fyrirtækjum vegnar misvel þegar litið er til allra 

helstu meginþátta í vaxtaferli hugmyndar. Í samhengi við rannsóknarefni ritgerðarinnar er 

áhugavert að kanna hvernig persónueinkenni frumkvöðla hafa áhrif á ferlið. 

 

3.2.  Frá hugmynd til fyrirtækis 

Óteljandi margir þættir hafa áhrif á frumkvöðlastarfsemi og umfang þeirra á hverjum stað 

fyrir sig. Sökum þessa getur reynst erfitt að setja fram greinargóða mynd af ferlinu sjálfu ef 

taka á tillit til allra meginþátta. Til útskýringa eru birtar tvær skýringarmyndir, ein úr riti 

Bygrave og Zacharakis (2009:6) og önnur sem er viðmið hjá GEM (2009). 
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einstaklingi út í það að þróa viðskiptahugmynd. Þættir í umhverfi eru beintengdir þessu, til 

dæmis fyrirmyndir af öðrum frumkvöðlum sem hafa náð árangri, almennur hvati til þess að 

stofna fyrirtæki og tækifæri sem eru í boði á hverjum tíma fyrir sig (Bygrave og Zacharakis, 

2009:4-7). 

Til að frumkvöðull haldi áfram að þróa viðskiptahugmynd sína, þarf einnig tiltekin staða að 

vera uppi hjá viðkomandi sem ýtir honum áfram (triggering event). Þarna hafa öll fyrrnefnd 

persónueinkenni og umhverfið áhrif en einnig fleiri þættir sem varða frumkvöðulinn sjálfan. 

Þeir sem eru atvinnulausir eru til dæmis líklegri en aðrir til þess að gerast frumkvöðlar. Þá 

telja sumir að þeir hafi varið það miklum tíma í menntun, að óþarfi sé að fara í áhættusaman 

iðnað á borð við frumkvöðlastarfsemi. Þeir geti fengið örugga vinnu á góðu kaupi vegna 

menntunar þeirra. Óánægja með starf, starfsaldur, fjölskylduaðstæður og almenn áhættusækni 

eru allt þættir sem hafa áhrif á það hvort fólk þrói sína viðskiptahugmynd áfram. Félagslegir 

þættir skipta einnig miklu máli. Þeir sem hafa öflugt tengslanet geta flýtt fyrir því ferli að afla 

samstarfsaðila, koma upp dreifileiðum og leysa úr almennum vandamálum með því að sækja 

sér ráðgjöf. Þá er það misjafnt hvort stofnendur fyrirtækja fái almennt stuðning, jafnvel í 

formi fjármögnunar, frá ættingjum, fjölskyldu og vinum. Að lokum skiptir umhverfi 

frumkvöðulsins miklu máli. Sumir fara eldri hefðbundnar leiðir og þróa viðskiptahugmynd 

sína algjörlega upp á eigin spýtur. Aðrir þróa hugmynd sína vegna þess að stofnanir á borð við 

frumkvöðlasetur aðstoða þau varðandi ráðgjöf eða ódýrt húsnæði4. Þá skiptir máli hvaða 

auðlindir eru í boði til þess að rækta hugmyndina, hvaða klasar eru til staðar sem veita 

stuðning og hvers konar stuðningur sé til staðar fyrir frumkvöðla af hálfu stjórnvalda 

(Bygrave og Zacharakis, 2009: 4-24). 

Nái ofangreindir þættir að ýta frumkvöðli áfram í því að þróa hugmynd sína og hrinda henni í 

framkvæmd, hverjar sem ástæðurnar kunna að vera, þá eru fjölmargir þættir sem hafa áhrif á 

árangur hans í ferlinu. Af persónulegum þáttum má þarna nefna hæfileika til þess að stjórna, 

framtíðarsýn hugmyndarinnar, þrjósku, dirfsku og aðlögunarhæfileika. Þá skiptir umhverfið 
                                                 
4 Ekki er til gott íslenskt orð yfir (Incubation center) eða (Incubator). Orðið frumkvöðlasetur er almennt talið 

stofnun eða fyrirtæki, þar sem frumkvöðlar geta fengið ráðgjöf við að þróa sína hugmynd áfram. Þar þarf ekki 

endilega að vera boðið upp á aðstöðu fyrir fyrirtækin til þess að stunda sína starfsemi. Enska heitið Incubation 

center vísar aftur á móti í starfsstöð, þar sem megináherslan er lögð á það að veita frumkvöðlum aðstöðu frekar 

en ráðgjöf. Dæmi um frumkvöðlasetur á Íslandi er til dæmis Innovit, nýsköpunar og frumkvöðlasetur og 

Incubation Center Hugmyndahús Háskólanna (Andri Heiðar Kristinsson; munnleg heimild, 22. apríl 2010). 
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sig til þess að meta skynjun almennings þar í landi á frumkvöðlaumhverfinu. Þá er einnig rætt 

við sérfræðinga í hverju landi til þess að leggja mat á þá fjölmörgu þætti sem eru skoðaðir í 

rannsókninni árlega. Ríkjum sem eru til rannsóknar hefur fjölgað á hverju ári en í skýrslu 

GEM (2009), sem sýndi niðurstöður frá árinu 2008, voru alls rannsökuð 43 mismunandi ríki. 

Rannsóknir frá GEM hafa farið fram síðan árið 1997 og er því hægt að bera það saman 

hvernig frumkvöðlastarfsemi vex og dafnar í hverju ríki fyrir sig allt að 10 ár aftur í tíman 

(GEM, 2009). 

GEM rannsóknin nýtist til samanburðar við fyrri rannsóknir sem hafa átt sér stað og getur 

hjálpað rannsakendum að dýpka þekkingu sína á því hvernig hægt sé að ná sem mestum 

árangri með frumkvöðlastarfi. Þetta er hægt þar sem að GEM rannsóknin kannar viðhorf og 

aðgerðir einstakra frumkvöðla í landinu í staðinn fyrir að notast einungis við almennar 

hagtölur, til dæmis um hagvöxt, ungbarnadauða og langlífi. 

S. Shane (2009) telur til dæmis að þeir sem stýri frumkvöðlaumhverfinu í hverju landi (policy 

makers) eigi að hætta að einblína á það að allir geti gerst frumkvöðlar. Shane telur að ólíkt því 

sem flestir haldi fram, þá sé lítið um nýsköpun í flestum nýstofnuðum fyrirtækjum. Þá fjölgi 

fæst þessara fyrirtækja störfumogþau skapi litlar tekjur fyrir þjóðarbúið.  Shane telur að 

einungis lítill hluti sprotafyrirtækja auki hagvöxt og það sem stjórnendur 

frumkvöðlaumhverfa eigi að einblína á,sé að hjálpa þeim sprotafyrirtækjum sem hafa mikla 

vaxtamöguleika.  

Til þess að skilja betur skýringamyndir Bygrave og Zhacharakis (2009:4) og GEM (2009) er 

gagnlegt að beita útskýringamyndum þeirra á sama tíma og frumkvöðlaumhverfi er skoðað. 

Ef íslenska umhverfið er til dæmis skoðað, þá má sjá að frumkvöðlasetrin á Íslandi stuðla að 

öllum þeim helstu þáttum sem umhverfi nýsköpunar (environment) þarf  að bjóða upp á, ef 

marka má opinbera lýsingu þeirra (sjá viðauka 6 fyrir ítarlegt yfirlit yfir íslensk 

frumkvöðlasetur).Ekki má þó skilja þetta sem svo að íslensku setrin séu með sértækan 

stuðning fyrir vaxtafyrirtæki, líkt og Shane (2009) nefnir. 

 

3.4.  Niðurstaða 

Í kafla 1 var farið ítarlega yfir það hvað skilgreinist sem frumkvöðlaumhverfi og frumkvöðull. 

Niðurstaðan þar var sú að frumkvöðull væri einstaklingur sem er með viðskiptahugmynd sem 

hann hyggst reyna að koma í framkvæmd eða hefur tekist að koma í framkvæmd. Í þessum 
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kafla er notast við sambærilega skýringu á frumkvöðlum og frumkvöðlastarfsemi sem 

yfirfærð er á skýringarmyndir GEM (2009) um alla þá þætti sem hafa áhrif á 

frumkvöðlastarfsemi. Einnig er vandlega farið í mynd Bygrave og Zacharakis (2009:4) sem 

sýnir þá persónuþætti sem geta haft áhrif á það hvort viðskiptahugmynd verði að veruleika. 

Hvað varðar vaxtaferli hugmyndar til fyrirtækis er ljóst að persónulegir þættir frumkvöðlanna 

koma töluvert við sögu á nánast öllum stigum í þróun fyrirtækis. Með tilliti til hins íslenska 

frumkvöðlaumhverfis, þá er einnig ljóst að íslensk frumkvöðlasetur falla vel inn í mynd 

Bygrave og Zacharakis (2009:4) og virðast sinna þeim umhverfislegu þáttum sem þar eru 

nefndir til þess að stuðla að vexti sprotafyrirtækja. 

Markmið þessarar ritgerðar er að rannsaka muninn á persónulegum einkennum þeirra sem ná 

árangri með viðskiptahugmynd og þeirra sem ekki ná árangri. Til þess að ná slíku fram er 

mikilvægt að skoða heildarferlið, sem lýst er í kafla 3, svo skilja megi hvaða persónulegu 

þættir hafa áhrif á stigin í þroskunarferli viðskiptahugmyndar. 

Að mati höfundar þarf þó að skýra ítarlegra frá afmörkuðum þáttum í þróunarferlinu. Lítið 

gagn er í því að rannsaka muninn á persónulegum einkennum þeirra sem ná árangri með 

viðskiptahugmynd og þeirra sem ekki ná árangri, nema að skýrt sé að árangur mælist út frá 

einhvers konar vexti. Sá vöxtur getur til dæmis falist í hagnaði á ársgrundvelli, fjölda 

starfsmanna, arðgreiðslum á ári eða byggt á öðrum sambærilegum mælingum.  

Til þess að skýra þetta nánar verður farið ítarlega yfir framtaksfjárfestingar, hversu líkleg 

sprotafyrirtæki séu til þess að ná árangri og kannað hvernig fjárfestar leggja mat á 

árangursríkar viðskiptahugmyndir. 
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4. Framtaksfjárfestingar 
 

Eftir seinni heimstyrjöld fór nýrri tegund af fjárfestingasjóðum, svonefndum 

framtaksfjárfestingasjóðum5 (Venture Capital funds), að vaxa fiskur um hrygg og þá 

sérstaklega í Bandaríkjunum. Sjóðirnir þróuðust með tímanum en í stuttu máli var hlutverk 

þeirra að fjárfesta í fyrirtækjum snemma á líftíma þeirra með þolinmóðu fjármagni. Þó að 

sjóðirnir væru mismunandi af stærðum og gerðum, þá veittu þeir aðstoðuð svo  fyrirtækin 

gátu orðið að veruleika og ávaxtað vörur sínar eða þjónustu. Mikil áhætta fólst í því að 

fjárfesta í fyrirtækjum snemma á líftíma þeirra, þar sem þau voru líkleg til þess að lenda í 

gjaldþroti ef háleit markmið um vöxt næðu ekki fram að ganga. Sjóðirnir voru því iðulega 

með eignarsafn blandað af mörgum fyrirtækjum, oft í svipuðum atvinnugreinum, til þess að 

dreifa áhættunni (Bygrave og Timmons, 1992:1-31).  

Saga þessara sjóða hófst árið 1946, þegar fyrsti framtaksfjárfestingasjóðurinn var stofnaður af 

Karl Compton skólastjóra MIT og Georges F. Doriot, prófessor við Harvard Business School. 

Árangur sjóðsins var mjög sveiflukenndur og kom afkoma hans að mestu út frá einni 

fjárfestingu sem hét Digital Equipment og vegnaði vel (Sigurður Erlingsson, 2003). 

Bygrave og Timmons (1992:1-31) greina frá því að næsta áratug eftir stofnun sjóðs Compton 

og Doriot, var stofnaður fjöldi framtakssjóða. Að þeirra mati eru sjóðirnir taldir hafagegnt 

lykilhlutverki í því að þróa og efla nýsköpun, allt frumkvöðlaumhverfið í Bandaríkjunum og 

stuðla að auknum vexti um heim allan. Ástæðan hafi verið sú að nýjar tegundir af fyrirtækjum 

gátu orðið að veruleika, þar sem ný tegund af fjármagni var til staðar. Gompers og Lerner 

(2004:6-7) nota sambærileg rök. Þeir benda einnig á að fyrir tíma fjárfestingasjóða hafi margir 

frumkvöðlar þurft að treysta á bankalán eða aðrar tegundir af fjármögnun til þess að 

viðskiptahugmynd þeirra gæti orðið að veruleika. Þá telja þeir framtaksfjárfestingasjóði hafa 

skapað ný tækifæri í fjármögnun fyrir áhættusækin fyrirtæki sem hafa möguleika á miklum 

vexti. Í þessu samhengi benda Bygrave og Timmons (1992:1-31) á það að fyrirtækin Lotus 

Development Corporation, Genetics Institute, Sun Mycrosystems og Compaq Computer 

Coorperations séu öll fyrirtæki sem hafi fengið framtaksfjárfestingu. Þessi fyrirtæki og 

fjölmörg önnur hafa öll náð inn á Fortune 500 listann á innan við áratug, sem er nokkuð sem 

                                                 
5 Ath: Að mati höfundar á þýðingin framtaksfjárfestingasjóður betur við en þýðingin áhættufjárfestingasjóður 
sem einnig hefur verið notuð. 
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þekktist ekki áður og hefði verið afar erfitt fyrir tíma framtaksfjárfestinga (Bygrave og 

Timmons, 1992:1-31).  

Cumming, Fleming og Schwienbacher (2007) nefna að misjafnt sé eftir fjárfestingasjóðum 

hvernig starfsemi þeirra fari fram. Sumir þeirra séu háðir því að ná tiltekinni ávöxtun á 

tilteknu tímabili, annars verði þeir sjálf gjaldþrota. Fjárfestingar sjóðanna séu iðulega í takt 

við þær kröfur. 

 

4.1.  Skilgreining á framtaksfjárfestingum 

Sigurður Erlingsson (2003) skrifaði meistararitgerð um áhættufjármagn á Íslandi. Þar skoðar 

hann þróun áhættufjármagns á Íslandi á tímabilinu 1995-2002, bæði frá sjónarhorni 

áhættufjárfesta og fyrirtækja sem hafa fengið áhættufjármögnun. Samkvæmt Sigurði skiptist 

fjármögnun fyrirtækja í tvo hluta; hlutafé og lántöku. Þá sé allt hlutafé í víðum skilningi álitið 

áhættufé, því ef rekstur fyrirtækisins gengur ekki upp, þá fari fyrirtækið í þrot og hluthafar 

tapi hlutafénu. Fjármögnun fyrirtækja geti átt sér stað á hvaða lífskeiði fyrirtækis sem er, allt 

frá stofnun fyrirtækis yfir í fyrirtæki sem skráð er á markað.  

Sigurður greinir frá því að framtaksfjárfestar tilheyri almennt séð einum af fjórum hópum; 

áhættufjárfestingarsjóðum, eignasterkum einstaklingum (business angels), fyrirtækjum eða 

opinberum fjárfestingasjóðum. Algengast er að form þessara fjárfesta sé fjárfestingarsjóður 

sem fjárfesti í mörgum fyrirtækjum á sama tíma.  

A. Parahankangas (2007) skýrir frá því að munurinn á framtaksfjárfestum og öðrum hópum 

fjárfesta sé sá að framtaksfjárfestar komi mjög oft að mörgum lykilákvörðunum í starfsemi 

fyrirtækis, til dæmis mótun starfsmannastefnu, um kaupréttarsamninga og ráðningu 

lykilstarfsmanna á borð við framkvæmdastjóra. Parahankangas nefnir að margt bendi til þess 

að frumkvöðlarnir séu í jafn miklum eða meiri mæli að leita eftir aðstoð framtaksfjárfesta eins 

og að fjármögnun. Þá séu til dæmi um það að frumkvöðlar selji hluti í fyrirtæki sínu ódýrar til 

framtakssjóða með gott orðspor, eða sjóða sem þeir telji að geti lagt þeim verulegt lið við að 

gera hugmyndina að veruleika. Þá bendir Manigart (2002) á að því fyrr á líftíma vörunnar sem 

fjárfestar komi inn, því hærri ávöxtunarkröfu geri þeir. en síður þeir sem fjárfesti á síðari 

æviskeiðum fyrirtækja. Ástæðan sé beintengd þeirri áhættu sem felist í því að fjárfesta í 

fyrirtækjum snemma á líftíma þeirra, því þau séu þeim mun líklegri til þess að verða 

gjaldþrota. Til þess að rannsaka þetta nánar er litið hvenær fjárfestingar eiga sér stað. 



37

 

4.2.Tímabil fjárfestingar 

Í riti Bygrave og Timmons (1992:4-7) Venture Capital at the Crossroads er saga 

framtakssjóða útskýrð og þróun starfsemi þeirra. Þeir útskýra að fyrirtæki með mikla 

vaxtamöguleika séu fyrirtækin sem fjárfestar hafi áhuga á. Þá telja þeir að það að halda 

fjárhagslegum stöðugleika fyrir slík fyrirtæki sé mun erfiðara en fyrirtæki sem hafi verið 

starfandi í nokkurn tíma. Bygrave og Timmson (1992:4-7) greina frá þessu: Ný hraðvaxandi 

sprotafyrirtæki þurfa að huga að fjárfestingu í rannsóknar og þróunarkostnaði, vöruþróun, 

prufunum, finna rétta teymið, finna húsnæði og sértækan tækjabúnað sem er kostnaðarsamur. 

Kostnaðurinn við hráefni, íhluti, sölu, dreifingu, birgðasafn af vörum sem eru ýmist tilbúnar 

eða í vinnslu, ráðningar og þjálfun, vörusýningar, „prótótýpur“, prufueintök og almennt 

markaðsstarf er einnig fljótt að safnast saman (bls. 4). Að mati Bygrave og Timmons 

(1992:4-7) er fjárfestingarþörf ört vaxandi sprotafyrirtækja mest á fyrstu árum þess, bæði 

vegna mikilla útgjalda en ekki síst vegna lélegs sjóðsstreymis. Þeir nota til útskýringar dæmi 

um sjóðstreymi 157 sprotafyrirtækja  á árunum 1972-1982 sem fengu stuðning og fjárfestingu 

frá hollenska fyrirtækinu Indivers (Sjá mynd 5, gráa svæðið sýnir sjóðsstreymi). Að meðaltali 

voru fyrirtækin rúma 30 mánuði að snúa rekstri fyrirtækjanna úr tapi yfir í hagnað og rúma 75 

mánuði að greiða upp skuldir. 

Mathonet og Meyer (2007) benda á það að sjóðstreymi framtakssjóða byggi á afkomu þeirra 

fyrirtækja sem fjárfest sé í. Að þeirra mati máalmennt líkja sjóðstreymi framtakssjóða við J-

kúrfu, svipaðri þeirri sem sést á mynd 5. Þeir telja almennt að fjárfestingarnar séu um 15 

mánuði að snúa rekstri úr tapi yfir í hagnað og rúma 60 mánuði að greiða upp fyrri skuldir. 
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4.5.  Mat fjárfesta á góðri fjárfestingu 

Lengi hefur þótt áhugavert að vita af hverju fjárfestar telji tiltekna viðskiptahugmynd líklegri 

til árangurs en önnur. Rannsakendur hafa sýnt þessu áhuga og reynt að kanna viðfangsefnið 

frá sjónarhorni fjölmargra fræðigreina, helst viðskiptafræði og sálfræði (Baum, Frese og 

Baron (2007:1-41). Mikill uppgangur var á fjárfestingum framtaksfjárfestingasjóða fyrir 10. 

áratug 20. aldarinnar (Bygrave og Timmons, 1992: 1-31). Hall og Hofer (1993) hafa til dæmis 

bent á að framtakssjóðir hafi almennt þótt nokkuð góður í því að velja öfluga fjárfestingakosti 

í gegnum tíðina. Almennt skili sjóðirnir um 20-30% árlegri ávöxtun vegna öflugra 

fjárfestinga. Baum, Frese og Baron (2007:1-41) telja að slíkt sé ein af ástæðum þess að mikill 

áhugi hafi skapast á því hvað fjárfestar telji vera góða viðskiptahugmynd. 

 

4.5.1.   Cooper og Lybrand 

Á níunda áratugnum framkvæmdu Cooper og Lybrand, stórt endurskoðenda og 

ráðgjafafyrirtæki, rannsókn sem miðaði að því að rannsaka af hverju fjárfestar höfnuðu því að 

fjármagna tilteknar viðskiptahugmyndir í líftækniiðnaði. Um 88 fjárfestar, sem höfðu áhuga á 

fjárfestingum í líftækniiðnaði, voru beðnir um að skýra helstu ástæður þess af hverju þeir 

fjárfestu ekki í þeim fjölmörgu fyrirtækjum sem hefðu beðið þá um fjárfestingu (The 

Scientist, 1991; McKinsey & Company; 2002; Mallnowski og Arnold, 2004:4.15). Á mynd 

10sést að langflestir fjárfestanna töldu að stjórnunarteymi fyrirtækisins væri ekki nægilega 

öflugt til þess að leiða það áfram til árangurs. Aðrir þættir á borð við einkaleyfi, fjármagn, 

markaðsþörf eða hugmyndina sjálfa, skiptu minna máli. Rannsóknin byggðist á megindlegum 

spurningalista en einnig djúpviðtölum við fjárfesta sem tóku þátt í rannsókninni. Í þeim 

viðtölum kom fram að það skipti fjárfesta miklu máli að hugmyndin og tæknin á bak við 

hugmyndina væri til staðar. En einnig það að í fjölmörgum tilfella væru aðilar að sækja um 

fjármagn í þriðja eða fjórða sinn þar sem fyrirtæki þeirra í svipuðum iðnaði væru þegar farin á 

hausinn. Mun mikilvægara væri að horfa á fólkið á bak við hugmyndirnar. Mörg hundruð 

umsóknir um fjárfestingu berist fjárfestum á hverju ári og erfitt sé að greina, þrátt fyrir 

frábæra viðskiptaáætlun, hver þeirra muni slá í gegn. Fjárfestarnir lýti því svo á að þeir séu að 

fjárfesta í fólkinu á bak við hugmyndina, frekar en endilega hugmyndinni sjálfri (The 

Scientist, 1991; McKinsey & Company; 2002; Mallnowski og Arnold, 2004:4.15).  
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kost á því að upplýsa hvaða hugmyndum þeir hafi hafnað, einungis hvaða hugmyndir séu í 

þeirra sjóði (portfolio) og af hverju skynsamlegt sé að fjárfesta í þeim.  

Ljóst er að a.m.k. einn sjóður er undantekning á þessari reglu. Á vefsíðu Bessemer Venture 

Partners (2010) er birt yfirlit yfir árangursríkustu hugmyndir sem sjóðurinn hafnaði að 

fjárfesta. Má þarna nefna fyrirtæki á borð við Google, Compac, Apple, Ebay, Fedex, Intel, 

Paypal, Hewlerd Packard og Cisco Systems og fleiri. Öll þessara fyrirtækja eru heimsþekkt 

nú á dögum og hafa samanlagt marga milljarða dollara í veltu.  

 

4.5.2.   Hvað skiptir fjárfesta máli 

Rannsókn Cooper og Lybrand og tilvitnun Arthur Rock gefur til kynna að frumkvöðullinn 

sjálfur, eða hópur frumkvöðlanna sem vinna að viðskiptahugmynd, skipti mestu máli. Til þess 

að rannsaka þetta frekar er litið til rannsóknar Sigurðs Erlingssonar (2003). Sigurður tók 

saman hvaða kosti fjárfestar teldu skipta mestu máli þegar verið væri að skoða 

fjárfestingakosti. Í töflu 3 má sjá þá þætti sem fjárfestar töldu vega þyngst við mat á 

fjárfestingakostum. Margir þættir skipta máli að mati fjárfesta. Varan og þjónustan skiptir 

máli, markaðurinn, fjárhagshliðin, sérstaða vöru, fjármögnun og fleira sem almennt tengist 

viðskiptahugmyndinni sjálfri. Einungis einn lykilþáttur var þó áberandi í þeim rannsóknum 

sem voru kannaðar. Í öllum tilfellum nefna fjárfestar að frumkvöðullinn sjálfur eða teymið 

sem er með honum sé einn af lykilþáttum í þeirri ákvörðun að fjárfesta í viðkomandi 

viðskiptahugmynd.  
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Tafla 3: Yfirlit yfir hvað fjárfestar töldu mikilvægast við mat á viðskiptahugmynd 

Shrader, Steier, 
McDougall og 

Oviatt Haan Kaplan og Strömberg 
Riquelme og 
Watson, 2002 Sigurður Erlingsson 

1997 2001 2001 2002 2003 

Stjórnendateymi Frumkvöðullinn Stjórnendateymi Stjórnendateymi Stjórnendateymi 

Aldur fyrirtækis 
Vara eða 
þjónusta Fjármögnunarsamningur Markaður 

Bakgrunnur 
frumkvöðuls 

Atvinnugrein Markaður  Sérstaða vöru Markaður 

Stefnumótun Fjárhagshliðin   Útganga 

    Arðsemi 

    Viðskiptaáætlun 

        Útflutningsfyrirtæki 

(Sigurður Erlingsson, 2003). 
 

Áætla má út frá dæmum Cooper og Lybrand, Kleinsmidth, Arthur Rock og rannsókn Sigurðs 

Erlingssonar að fjölmörg einkenni skipti fjárfesta miklu máli og mismiklu eftir greinum og 

magni fjármagns sem sóst er eftir. Frumkvöðlarnir sjálfir og stjórnendateymin á bak við 

viðskiptahugmyndina skipta þó höfuðmáli. Áhugavert hlýtur að þykja hvað það er á bak við 

stjórnendateymin og frumkvöðlana sjálfa sem fjárfestarnir sækjast eftir því að vita. Að mati 

Robert A. Baron (1999) sálfræðings og eins helsta rannsakanda varðandi tengingu 

persónueinkenna og árangurs frumkvöðla, telur að skýringuna megi að verulegu leyti finna í 

persónueinkennum frumkvöðlanna sjálfra. Að hans mati mætti leggja meiri áherslu á að 

rannsaka hvaða persónueinkenni skipta máli og þjálfa frumkvöðla í meiri mæli í því að 

tileinka sér þau einkenni. Baum, Frese og Baron (2007:1-41) undirstrika þetta og leggja 

sérstaka áherslu á sterk rök fyrir því að kanna persónueinkenni nánar, séu til komin vegna 

þess að fjárfestar telji frumkvöðulinn sjálfan vera lykilþátt í árangri viðskiptahugmyndar. 

 

4.6.  Niðurstaða 

Í þessum kafla er greinargóð lýsing á því hversu líklegt er að frumkvöðlar fái fjármögnun (e.g. 

Bygrave og Zacharakis, 2009:185), á hvaða stigum slík fjármögnun fari fram (e.g. 

Kleinschmidt, 2006: 28-41) og hvað fjárfestar telji vera góða viðskiptahugmynd (Sigurður 

Erlingsson, 2003). 
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Eftir að framtaksfjárfestingar urðu viðurkennd tegund fjárfestinga, þá jókst áhugi á því að 

kanna hvað einkenndi góðar viðskiptahugmyndir (Baum, Frese og Baron, 2007:1-41) 

Niðurstaðan á því hvaða þættir skipti þá máli er sú að það er samblanda margra þátta sem 

skipta mismiklu máli. Má þar nefna viðskiptahugmyndina sjálfa, hvort að viðskiptaáætlun er 

tilbúin, hvort og hversu mikið sé búið að selja af vörunni eða þjónustunni, hvort búið sé að 

fjármagna hluta hennar og fleira (Sigurður Erlingsson, 2003). Það sem var þó áberandi í öllum 

tilfellum var hversu mikið fjárfestarnir horfðu á frumkvöðulinn sjálfan, eða teymið á bak við 

viðskiptahugmyndina (e.g. Sigurður Erlingsson, 2003; Kleinschmidt, 2006: 28-41). Þetta var 

sérstaklega áberandi í rannsókn Coopers og Lybrand, þar sem algengasta ástæðan fyrir því að 

ekki var fjárfest í tiltekinni viðskiptahugmynd, var sú að frumkvöðullinn á bak við 

viðskiptahugmyndina, eða stjórnendateymi hugmyndarinnar var ekki nægilega gott. 

Þar sem fjárfestar telja að árangur viðskiptahugmyndar stjórnist að miklu leyti af 

persónueinkennum frumkvöðla, þá vaknar eðlilega sú spurning hver þau persónueinkenni geti 

verið. Í samhengi við það mun næsti kafli fjalla um persónueinkenni frumkvöðla og helstu 

niðurstöður úr rannsóknum sem hafa kannað slíkt. 
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5. Einkenni árangursríkra frumkvöðla 
 

Flestir frumkvöðlar sem fara af stað með eigið fyrirtæki hætta starfseminni innan nokkurra ára 

(Shane, 2008: 99; Song, Podoynitsyna og Halman, 2008; Haedd, 2002). Ef tölur þeirra 

standast (e.g. Shane, 2008: 99), má áætla að innan við 30% stofnaðra fyrirtækja verði 

starfandi 10 árum síðar. Ljóst er af þessu að mikið fjármagn tapast hjá þeim sem fjármögnuðu 

70% hugmyndanna hjá þeim fyrirtækjum sem hættu starfsemi. Samkvæmt Bygrave og 

Zacharakis (2009: 185) er kostnaðurinn í flestum tilfellum kominn frá vinum og fjölskyldu 

frumkvöðulsins, sem og frumkvöðlinum sjálfum, en í fáum tilfellum fá frumkvöðlar fjármagn 

í formi styrkja eða fjárfestinga.  

Líkt og kom fram í kafla 1, þá hafa fjölmargar rannsóknir verið framkvæmdar til þess að 

kanna hvað felist í því að vera frumkvöðull. Hver séu persónueinkenni hans og hvað aðgreini 

hann frá öðru fólki. Í sumum rannsóknum kom í ljós að fólk taldi að þrautseigja, agi, þörfin til 

þess að árangri, markmiðssetning og mikil orka væri það sem einkenndi frumkvöðla (Hisrich 

og O’Brien, 1981). Í öðrum rannsóknum kom fram að sjálfstæði,  ákveðni og þörf fyrir 

viðurkenningu væri það sem einkenndi frumkvöðla (Hornaday og Aboud, 1971). Vandamálið 

við rannsóknir sem miðuðu að því að kanna huga fólks um það hvað það taldi einkenna 

frumkvöðla voru þær fjölmörgu mismunandi niðurstöður sem komu fram (Brockhaus, 1982; 

Gartner, 1989).  

Brockhaus (1982) komst að þeirri niðurstöðu í samanburðarrannsókn sinni að ekki væri hægt 

að greina persónueinkenni frumkvöðla með þeim rannsóknum sem til væru. Það sem 

rannsóknir ættu sameiginlegt og sýndu, væri að frumkvöðlar væru iðulega á aldursbilinu 25-

40 ára gamlir og betur menntaðir en gengur og gerist. Aftur á móti komst Brockhaus (1982) 

einnig að annarri áhugaverðri niðurstöðu í samanburðarrannsókn sinni. Hann taldi að þó að 

rannsóknir sýndu að engin sérstök einkenni væru um frumkvöðla almennt, þá virtist vera 

ákveðin stigsmunur á einkennum allra frumkvöðla samanborið við þá frumkvöðla sem næðu 

árangri. Sérstaklega væri áberandi hversu margir þeirra sem næðu árangri væru með mikla 

stjórnunarhæfileika og væru sjálfstæðir. 
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Augljós vandamál eru til staðar við að greina árangurseinkenni frumkvöðla út frá 

persónueinkennum, þar sem engar tvær manneskjur eru eins. Gretchen M. Bender (2007) gerir 

grein fyrir þessu með góðum hætti: 

Rétt eins og það eru ekki til neinar tvær eins kornflögur, eru ekki til neinir 
tveir eins einstaklingar. Vegna þessa mun skynjun fólks á áhættu, gildum og 
tækifærum alltaf vera breytileg og skapa nýjar tegundir af tækifærum. 
Frumkvöðlastarf er persónulegt ferli: Það sem skilgreinir árangur er líklega 
tengt að hluta við persónuleika og gen. Með því að skilja betur hæfileika, færni 
og hegðun sem móta hugsunarferlið, getum við betur skilið og kortlagt árangur 
og mistök út frá skynjunum, eða að minnsta kosti betur skilið almennar gildrur 
í frumkvöðlahugsun (bls. 5). 

 

Í kaflanum er að finna yfirlit yfir helstu rannsóknir og útfærslur sem hafa verið birtar til þess 

að kanna hvernig persónuleg einkenni eru rannsökuð með tilliti til árangurs frumkvöðla. 

Áherslan með þessu færist frá því að skilgreina frumkvöðulinn ‘einstaklingur sem er með 

viðskiptahugmynd sem hann hyggst reyna að koma í framkvæmd eða hefur tekist að koma í 

framkvæmd’ (sjá nánar kafla 2.2.4.) frá þeim sem ekki eru frumkvöðlar, yfir í að skilgreina 

einkenni árangursríks frumkvöðuls. 

 

5.1.  Aðferðir mælinga 

Fjölmargar rannsóknir hafa verið framkvæmdar til þess að kanna hvort að tenging sé á milli 

árangurs frumkvöðla með viðskiptahugmyndir sínar og þeirra persónueinkenna sem þeir búa 

yfir (e.g. Baron og Markman, 2003; Amason, Shrader og Tompson, 2006; Caliendo og 

Kritikos, 2007; Baron og Tang, 2009). Nánast allar þessar rannsóknir fóru fram á 

frumkvöðlum eftir að þeir höfðu náð árangri (Caliendo og Kritikos, 2007). 

Til þess að framkvæma rannsóknirnar þurftu rannsakendur að glíma við þrjú meginvandamál. 

Í fyrsta lagi að skilgreina hvaða persónueinkenni ætti að mæla. Í öðru lagi að skilgreina 

hvernig það ætti að mæli persónuleg einkenni frumkvöðla og í þriðja lagi að skilgreina hvað 

teldist vera árangur. 
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5.1.1.   Hvaða persónueinkenni á að mæla 

Ekkert eitt viðmið er yfir það hvaða persónueinkenni eigi að mæla til þess að bera saman við 

árangur frumkvöðla. Í rannsókn Caliendo og Kritikos (2007) voru skoðaðar helstu rannsóknir 

sem þegar höfðu verið framkvæmdar til þess að mæla persónueinkenni frumkvöðla. Misjafnt 

var hvaða einkenni rannsakendur könnuðu hverju sinni en þeir tóku sérstakt yfirlit yfir fimm 

þætti sem þeir töldu að stæðu upp úr: 

• Árangurssækni (Need for achievement) 

• Stjórnunarþörf (Locus of control) 

• Hæfni í að leysa vandamál (Problem-solving orientation) 

• Ákveðni (Assertiveness) 

• Hraði í að bregðast við (Interpersonal reactivity) 

Í MPM lokaritgerð Steins Hafliðasonar (2008) var sérstaklega rannsakað hvaða þættir hefðu 

verið notaðir til þess að mæla persónueinkenni árangursríkra frumkvöðla. Þá voru einnig 

lagðar fram tillögur að spurningum sem æskilegt væri að nota til þess að mæla 

persónueinkenni frumkvöðuls á einum tímapunkti og bera saman við árangur frumkvöðuls á 

öðrum tímapunkti. Listi Steins innihélt alls 826 spurningar sem flokkuðust niður í 22 þætti (sjá 

Viðauka 4). 

Spurningar hvað varða vöruna, skilgreiningu á vörunni og markað fyrir vöruna, virðast við 

fyrstu sýn ekki vera persónueinkenni. Skýringin á því er sú að frumkvöðlarnir eru ekki að 

útskýra hversu mikið þeir viti um vöruna, skilgreiningu á henni og markaði fyrir vöruna, 

heldur gefa til kynna hversu mikið þeir telji sig vita um þessa þætti. Baron og Tang (2009) 

telja að einkennin kanni hversu megnugir frumkvöðlar séu að afla sér upplýsinga um 

viðskiptahugmynd sína og nauðsynlegar auðlindir tengdar henni (effectiveness in acquiring 

information and resources).  

 

5.1.2.   Hvernig eru persónueinkenni mæld? 

Deila má um það hvernig mæla eigi persónueinkenni. Flestar þær rannsóknir sem hér hafa 

verið nefndar hafa notast við megindlega rannsóknaraðferð (e.g. Baron og Markman, 2003; 

                                                 
6 Einni aukaspurningu var bætt við til að mæla persónueinkenni þátttakanda og er hann því 83 spurningar en 
ekki 82 eins og spurningalisti Steins Hafliðasonar.  
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Baron og Tang, 2009). Þá er sendur spurningalisti á þátttakanda sem svarar því sjálfur hversu 

vel hann telur sig einkennast af þeim persónueinkennum sem spurt er um.  

Vandamálið við að frumkvöðlar notist við sjálfsmat á eigin persónueinkennum er það hvort 

þeir segi satt og heiðarlega frá, meðvitað eða ómeðvitað og hvernig þeir standi að hinum 

ýmsu einkennum (Baron og Tang, 2009). Til eru sálfræðirannsóknir sem sýna fram á þennan 

eiginleika hjá þátttakendum, sérstaklega ef þeir eru beðnir um að bera sig saman við tiltekið 

meðaltal (e.g. Hoorens, 1995). Þegar þátttakendur sjá spurningalista með til dæmis fimm eða 

sjö stiga likert kvarða, má út frá Hoorens (1995) áætla að tilhneigingin gæti verið sú að flokka 

sig yfir miðlínu þegar spurt er um tiltekin persónueinkenni.  

Baron og Markman (2003) glímdu við þetta vandamál en töldu sig hafa fundið lausn. Í 

rannsókn þeirra voru fjölskyldumeðlimir frumkvöðla einnig fengnir til þess að meta 

persónueinkenni þátttakenda, til þess að kanna hvort að svipaðar niðurstöður fengust og í 

sjálfsmati frumkvöðlanna. Í ljós kom að há fylgni var á milli svara fjölskyldumeðlima og 

svara frumkvöðlanna. Þá hafa aðrir rannsakendur síðar meir (e.g. Baron og Tang, 2009) notast 

við niðurstöður Baron og Markman sem rökstuðning fyrir því að almennt megi áætla að mat 

frumkvöðla á persónueinkennum endurspeglist að miklu leyti í mati náinna vina og 

fjölskyldumeðlima á sömu einkennum.  

 

5.1.3. Hvað telst vera árangur? 

Chandler og Hanks (1993) benda á að það að mæla árangur fyrirtækja sé mjög vítt og flókið 

viðfangsefni. Ekki sé til neinn einn eiginlegur mælikvarði á því hvað sé árangursríkt fyrirtæki 

sem hægt sé að sammælast um. Æskilegt sé því að kanna blöndu af nokkrum meginþáttum 

svo hægt sé að leggja mat á árangur. 

Í þeim rannsóknum sem hér voru skoðaðar nota rannsakendur í flestum tilfellum þrjá 

mismunandi kvarða. Hafa ber í hug að í sumum tilfellum notuðu rannsakendur fleiri en einn 

kvarða. Í fyrsta lagi má nefna heildarveltu fyrirtækis á gefnu tímabili, sem virðist vera 

algengasta form rannsókna (e.g. Amason, Shrader og Tompson, 2006; Covin, Green og 

Slevin, 2006; Baron og Tang, 2009). Í öðru lagi, sem einnig er mjög algengt, er kannaður 

heildarhagnaður fyrirtækis á gefnu tímabili (e.g. Chandler og Hanks, 1993; Wiklund og 

Shepherd, 2005; Baron og Tang, 2009). Í þriðja lagi má nefna vöxt í fjölda starfsmanna, sem 

er nýstárleg aðferð til þess að mæla árangur, en engu að síður er þessi þáttur notaður til 
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viðmiðunar af ýmsum fræðimönnum (e.g. Rauch, Frese og Utsch, 2005; Wiklund og 

Shepherd, 2005; Baron og Tang, 2009). 

Upplýsingar um það hvernig fyrirtæki standa nú miðað við áður, var í flestum tilfellum aflað 

af hálfu rannsóknarmanna með spurningalista til þeirra frumkvöðla sem tóku þátt (e.g. Baron 

og Markman, 2003). Þá mynduðu rannsakendur í sumum tilfellum eigin árangurskvarða 

(success index) út úr kvörðum (e.g. Baron og Tang, 2009). En þá var afar há fylgni á milli 

kvarðana heildarveltu og heildarhagnað. 

 

5.2. Fyrri rannsóknir 

Rannsóknir sem kanna persónueinkenni frumkvöðla er hér skipt niður í tvo flokka. Í fyrsta 

lagi eru það rannsóknir sem kanna árangur og persónueinkenni frumkvöðla eftir að árangur 

hefur náðst með fyrirtæki sem þeir hafa stofnað. Í öðru lagi eru það rannsóknir sem kanna 

persónueinkenni frumkvöðla áður en fyrirtækið hefur vaxið eða verið stofnað og árangur 

hefur náðst.  

Mun einfaldara er fyrir rannsakendur að kanna þá frumkvöðla sem þegar hafa náð árangri 

(Caliendo og Kritikos, 2007). Þar dugar að finna fyrirtæki sem hefur verið til í tiltekinn langan 

tíma eða náð eftirsóknarverðum vexti og spurningalisti lagður fyrir þá sem náðu árangri á 

tilteknu tímabili og þá sem ekki náðu árangri á tilteknu tímabili. Þegar framkvæma á 

rannsóknir á frumkvöðlum áður en þeir ná árangri, þá er algjör óvissa um það hversu stór hluti 

frumkvöðlanna muni byggja upp fyrirtæki sem gangi upp eða hvenær slíkur árangur verði 

mælanlegur (Caliendo og Kritikos, 2007).  

Til þess að mæla slíkan mun eru persónueinkenni frumkvöðlanna mæld eftir að árangur hefur 

náðst og borin saman við vöxt fyrirtækis hvað varðar veltutölur, hagnað, starfsmannafjölda 

eða annað sem rannsakandi telur einkenna árangur. Niðurstaða getur því fengist með 

tiltölulega stuttum fyrirvara. Stærstur hluti rannsókna, sem hafa verið framkvæmdar til þess 

að mæla samanburð á árangri frumkvöðla og persónueinkenna, fara fram með þessum hætti 

(Caliendo og Kritikos, 2007). 

Seinni aðferðin sem notuð er, miðar að því að rannsaka persónueinkenni frumkvöðla sem eru 

að byrja rekstur með sitt sprotafyrirtæki eða vinna að því að gera viðskiptahugmynd sína að 

veruleika. Seinna meir, eftir að frumkvöðlarnir hafa náð árangri, er árangurinn kannaður og 

borin saman við persónueinkenni þeirra þegar þeir hófu starfsemi með fyrirtækisins. Einungis 
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örfáir rannsakendur hafa notast við þessa aðferð (e.g. Caliendo og Kritikos 2007; Baron og 

Brush, 1999). Caliendo og Kritkos (2007) telja þessa aðferð skynsamlegri en þær rannsóknir 

sem kanna árangur frumkvöðla eftir að árangur hefur átt sér stað. Ef að fjárfestar telji að 

frumkvöðlarnir sjálfir og teymi þeirra sé lykilþáttur í því að viðskiptahugmynd nái árangri, er 

nauðsynlegt að kanna persónueinkenni frumkvöðlanna áður en þeir ná árangri en ekki eftir að 

þeir nái árangri. Hætta sé á því að persónueinkenni frumkvöðla mótist í annað form eftir að 

þeir hafi stjórnað sprotafyrirtæki í tiltekinn tíma. Persónueinkennin sem þeir hafi þá tileinkað 

sér, séu mögulega annars eðlis en þau einkenni sem fjárfestirinn leitar eftir.  

 

5.2.1. Rannsóknir eftir árangur frumkvöðla 

Nokkrar rannsóknir hafa verið framkvæmdar til þess að rannsaka ýmis tengsl á milli þeirra 

sem annars vegar eru taldir félagslega hæfir og hins vegar þeirra sem ekki eru taldir félagslega 

hæfir (e.g. Riggio og Throckmorton, 1988; Witt og Ferris, 2003). Þá hafa greinar verið birtar 

til þess að kanna þátt frumkvöðulsins í ferlinu með tilliti til persónueinkenna hans (e.g. 

McClelland, 1987; Begley og Boyd, 1987). Að mati ýmissa fræðimanna voru slíkar 

rannsóknir þó komnar út í öngstræti (e.g. Brockhaus, 1982; Gartner, 1989; Aldrich, 1999). Of 

lítil fylgni væri almennt á milli rannsókna sem könnuðu hverjir gerðust frumkvöðlar og 

persónueinkenna þeirra. Síðar meir, eftir birtingu greinar Aldrich, komu fram nýjar 

áhugaverðar rannsóknir. Má þar helst nefna rannsókn Baron og Markman frá árinu 2003, þar 

sem tvær rannsóknir voru framkvæmdar með mánaðar millibili á frumkvöðlum í 

snyrtivöruiðnaðinum og stjórnendum í hátækniiðnaði. Þá birtu Baum og Locke (2004) 

niðurstöður, þar sem þeir komust að því að þættir eins og sjálfstraust og markmiðssetning 

hefði bein áhrif á árangur á árangur frumkvöðla. Rannsókn Rauch og Frese (2007) gaf til 

kynna að árangur frumkvöðla mætti að einhverju leyti útskýra með persónueinkennum þeirra. 

Mikilvægt er að skoða vandlega hvernig fyrri rannsóknir á sviðinu fóru fram, hvernig þær 

voru útfærðar og hverjar niðurstöður þeirra voru.  

 

5.2.1.1. McClelland, 1987 

Í rannsókn David C. McClelland (1987) voru borin saman persónuleg einkenni 12 frumkvöðla 

úr meðalöflugum fyrirtækjum við 12 persónuleg einkenni 12 frumkvöðla úr afar öflugum 

fyrirtækjum frá Indlandi, Malawi og Ekvador. Í ljós kom að einkenni á borð við sjálfsöryggi, 

þrjósku, sannfæringakraft og sérfræðiþekkingu, tengdust ekki árangri frumkvöðlanna. Aftur á 
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móti voru einkenni á borð við það að bregðast fljótt við, ákveðni, þorsti í árangur og að vera 

reiðubúinn til þess að leggja fram skuldbindingu, einkenni þeirra sem voru líklegri til þess að 

ná árangri (McLelland, 1987). 

 

5.2.1.2. Begley og Boyd, 1987 

Í rannsókn Begley og Boyd (1987) voru stofnendur 239 lítilla og meðalstórra fyrirtækja 

(SME’s) látnir svara spurningalista til þess að kanna fimm persónueinkenni þeirra; 

árangurssækni, stjórnunarhæfni, áhættusækni, þolinmæði gagnvart óskýrri ákvarðanatöku 

annarra (tolerance for ambiguity) og A-týpu einkennum7. Markmiðið var tvíþætt. Annars 

vegar að finna út hvort þessi einkenni mældust öðruvísi hjá stofnendum fyrirtækja en fólki 

sem ekki hafði stofnað fyrirtæki. Hins vegar að kanna hvort að þeir frumkvöðlar sem hefðu 

þau persónulegu einkennin sem leitast var eftir að finna, næðu betri árangri en frumkvöðlarnir 

sem höfðu þau ekki.  

Niðurstaðan var sú að frumkvöðlar sem höfðu stofnað fyrirtæki samanborið við almenna 

þátttakendur sem ekki höfðu stofnað fyrirtæki, voru með meiri árangurssækni, 

stjórnunarhæfni og þolinmæði gagnvart óskýrri ákvarðanatöku annarra. Þá sýndi rannsóknin 

jafnframt að þeir frumkvöðlar sem höfðu stofnað fyrirtæki og töldu sig hafa mikla stjórn á 

aðstæðum (locus of control), væru almennt verr settir til þess að greiða skammtímaskuldir 

fyrirtækisins en aðrir (low liquidity ratio). Áhugaverðast í niðurstöðunum er það að 

áhættusækni stofnenda fyrirtækja var beintengd við arðsemi eigna (return on investments), en 

einungis ef um miðlungs áhættusækni var að ræða. Um leið og áhættusæknin fór yfir ákveðið 

stig var arðsemi eigna fyrirtækisins minna heldur en áður (Begley og Boyd, 1987). 

5.2.1.3. Baron, 1998 

Robert A. Baron (1998) er einn helsti rannsakandinn á sviði persónueinkenna og tengingu 

þeirra við árangur frumkvöðla. Í grein sinni frá 1998 er ekki um rannsókn að ræða heldur 

samantekt á þeim fræðum sem hafa verið lögð fram. 

Hann skýrir það að fyrir þann tíma hafi áhersla í rannsóknum verið sú að finna út hvað 

einkenndi frumkvöðla frá venjulegu fólki. Af hverju sumir væru reiðubúnir að taka ótrúlega 

                                                 
7 Skilgreining Jenkins (1998): Type A behaviour pattern is an observable set of behaviours or style of living 
characterized by extremes of hostility, competitiveness, hurry, impatience, restlessness, aggressiveness 
(sometimes stringently suppressed), explosiveness of speech, and a high state of alertness accompanied by 
muscular tension (bls. 1978). 
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áhættu á sig með gróðavon í huga (eða sökum neyðar) á meðan aðrir væru ekki reiðubúnir í 

slíkt. Almennt hefðu fyrri rannsóknir ekki getað sýnt fram á neinn sérstakan mun þarna á milli 

og þar af leiðandi hafi almennur áhugi á rannsóknum verið minni heldur en ella. 

Baron bendir á ýmislegt sem ekki hefur verið skoðað nægilega vel í fyrri rannsóknum. Þar á 

meðal nefnir hann að maðurinn fái almennt skilning á aðstæðum í kringum sig með því að lifa 

og hrærast í því umhverfi sem hann lifir í. Fyrri reynsla, uppeldi og fjölmargir aðrir þættir, 

sem rannsakaðir hafa verið á sviði sálfræðinnar. sérhæfi sig í því að greina hvernig þessi 

skynjun fer fram. Það sem helstu rannsóknir á því sviði sýni fram á, er að það séu ekki alltaf 

rökrétt tengsl á milli þeirra upplýsinga sem að maðurinn fær og hvernig hann túlkar þær 

upplýsingar sem skynjun. Fjölmargir utanaðkomandi þættir hafi áhrif á það hvernig hann 

skynjar umhverfið í kringum sig sem gerir það að verkum að hann skynjar það oft vitlaust. 

Baron útskýrir að frumkvöðlar séu aðilar sem séu mjög oft líklegir til þess að starfa í umhverfi 

þar sem afar mikið er um slíka utanaðkomandi þætti sem hafi áhrif á skynjun þeirra. 

Upplýsingaflæðið sem berst til þeirra á fyrstu skrefunum er mun meira en þeir hafi tök á að 

komast yfir og einkennist því umhverfi þeirra af óvissu, nýjum aðstæðum, tilfinningum og 

almennu álagi.  

Hann telur að lítið hafi verið rannsakað á þessu sviði og fáar rannsóknir sem kanni hvaða 

þættir það séu sem hafi áhrif á frumkvöðla og skynjun þeirra á umhverfi sínu. Hann varpar 

fram alls níu tilgátum sem gefa til kynna hvað það sé sem einkenni frumkvöðla, án þess að 

leggja fyrir rannsókn til þess að kanna tilgáturnar. Baron greinir frá því að fræðin hafi að vissu 

marki tekið ranga beygju. Frá því um 1980 hafi fræðimenn verið að leita eftir 

megineinkennum frumkvöðla en það hafi borið minni árangur en óskað hefði verið eftir. Að 

mati Baron var rannsóknum á þessum tíma ábótavant sem leiddi til þess að niðurstöður sumra 

þeirra urðu til þess að skilja eftir slæmt viðhorf gagnvart fræðunum. Að mati Barons hefur 

orðið mikil aukning í fræðunum, sérstaklega sálfræði og viðskiptafræði, hvað varðar skilning 

á persónueinkennum og hvernig hægt sé að nýta þann skilning til þess að efla 

frumkvöðlaumhverfið. Það sé m.a. hægt með því að vinna að því að þjálfa upp betri og 

árangursríkari frumkvöðla í gegnum háskólastarf og aðrar leiðir sem aðstoða umhverfið 

almennt. Þá leggur hann einnig grunninn að því hvernig byggja megi upp frekari rannsóknir á 

sviði þessara fræða, sem hann sjálfur framkvæmir í rannsóknum (e.g. Baron, 2000; Baron og 

Markman 2003; Baron og Tang 2009). 
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5.2.1.4. Baron og Markman, 2003 

Í rannsókn Baron og Markman (2003) voru framkvæmdar tvær rannsóknir með notkun 

spurningalista á tvö ótengd úrtök með mánaðar millibili. Fyrri listinn var sendur á 159 

sjálfstæða frumkvöðla í snyrtivöruiðnaðinum sem höfðu búið til eigið fyrirtæki á sviði 

endursölu. Seinni listinn fór á 71 frumkvöðla sem voru stjórnendur hátæknifyrirtækja sem þeir 

höfðu sjálfir stofnað. Í fyrra úrtakinu voru eingöngu konur en í seinna úrtakinu voru 91,5% 

karlmenn. Alls voru 30 spurningar sendar út, mælanlegar á fimm stiga likert kvarða. 

Þátttakendur voru beðnir um að meta sjálfir hversu vel tiltekin persónueinkenni ættu við þá.  

Alls voru dregnir út fjórir meginþættir, sem innihéldu alls 16 spurningar. Þættirnir voru:8 

• Skynjun og skilningur á öðrum (Social perception).  

• Tengslanet (Social adaptabillity) 

• Tjáning tilfinninga (Expressiveness) 

• Að geta vakið áhuga annarra (Impression management) 

Niðurstöðurnar voru þær að marktæk tengsl voru á milli persónueinkenna þátttakenda og 

árangri þeirra í starfi, hvað varðaði skynjun og skilning á öðrum (social perception) í báðum 

rannsóknunum. Tengslanet (social adaptabillity) skipti máli fyrir þá sem störfuðu innan 

snyrtivöruiðnaðarins og tjáning tilfinninga (expressiveness) skipti máli fyrir frumkvöðla í 

hátæknifyrirtækjum. 

Áhugaverður þáttur við rannsóknina var að þeir sendu spurningalista á annan hóp þátttakenda, 

en þeir ákváðu að nýta ekki þær niðurstöður vegna lélegs svarhlutfalls. Í þeirri rannsókn kom 

þó fram, að þeirra mati, veigamikil niðurstaða fyrir vísindafræðin sem kanna persónueinkenni 

út frá sjálfsmati (Baron og Tang, 2009). Haft var samband við 51 frumkvöðul og þeir beðnir 

að svara sama spurningalista með sjálfsmati. Á sama tíma voru þeir beðnir um að fá náin 

ættingja, eða vin, einhvern sem þekkti þá mjög vel, til þess að svara sömu spurningum um 

viðkomandi frumkvöðul. Þó að einungis 15 svör hafi fengist út úr þessari rannsókn, kom í ljós 

að mikil fylgni var á milli sjálfsmats frumkvöðulsins og þeirra svara sem sá nákomni gaf. 

Vandamálið við það að nýta spurningalista fyrir sjálfsmat frumkvöðla hefur verið gagnrýnt. 

Cooper, Dunkelberg og Woo (1988) benda til dæmis á það að frumkvöðlar telji sína hæfileika 

beina ástæðu þess að þeir nái (eða muni ná) langt með hugmyndir sínar. Vegna þessa er 

                                                 
8 Notast er við sömu íslensku þýðingu og í spurningalista Steins Hafliðasonar (2008). 
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algengt að frumkvöðlar meti viðskiptahugmyndir sínar líklegar til árangurs, mun meiri 

árangurs en almennir sérfræðingar myndu telja æskilegt. Baron og Markman (2003) storka því 

að vissu leyti fyrri rannsóknum á þessu sviði. Áhugavert væri að sjá frekari rannsóknir á 

fylgni á milli sjálfsmats frumkvöðla og annarra sem þekkja þá vel. 

Rannsókn Baron og Markman (2003) markaði ákveðin tímamót á sviði rannsókna á þessu 

sviði. Fyrri rannsóknir höfðu skoðað tiltekin persónueinkenni frumkvöðla, hegðun, 

menntunarstig, orðspor, reynslu og tengslanet og náð að tengja slíkt við árangur. Aftur á móti 

kannaði þessi rannsókn með sjálfsmati hvernig frumkvöðlunum vegnaði að miklu leyti í 

beinum samskiptum við annað fólk, hvort sem um var að ræða á fundum, að vekja almennan 

áhuga eða skynja tilfinningar annarra. Þar að auki settu Baron og Markman (2003) fram 

spurningalista sem hefur verið endurnýttur til samanburðar í síðari rannsóknum, til dæmis 

Baron og Tang (2009). 

 

5.2.1.4. Baron og Tang, 2009 

Baron og Tang (2009) rannsökuðu hvort að marktækur munur væri á árangri frumkvöðla 

innan fyrirtækja sem þeir stofnuðu og persónueinkenna þeirra. Sendur var spurningalisti á 500 

fyrirtæki í Kína með slembiúrtaki. Fyrirtækin þurftu að hafa verið stofnuð innan átta ára og 

vera með undir 500 starfsmenn.  

Til þess að mæla árangur fyrirtækjanna var notast við veltutölur fyrirtækja og hagnað þeirra. 

Þar sem stuðlarnir höfðu mikla fylgni, þ.e.a.s. aukinn sala fyrirtækisins leiddi af sér meiri 

hagnað, var búinn til sameiginlegur árangursstuðull úr báðum mælingunum. 

Til þess að mæla persónueinkenni var í meginatriðum notast við sömu spurningar og í 

rannsókn Baron og Markman frá 2003. Áhersla var lögð á það að rannsaka fimm yfirþætti 

sem hver hafði 4-5 undirspurningar. Notast var við sjö stiga likert kvarða í öllum spurningum. 

• Skynjun og skilning á öðrum (social perception) 

• Tengslanet (social adaptability) 

• Tjáning tilfinninga (expressiveness) 

• Orðstír (self-promotion) 

• Að geta vakið áhuga annarra (ingratiation) 
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Niðurstaðan var sú að því betri sem frumkvöðlar voru í því að skynja og skilja aðra, tjá 

tilfinningar sínar og öðlast orðstír, þeim mun betri árangri höfðu þeir náð með sín fyrirtæki.  

 

5.2.2. Rannsóknir fyrir árangur frumkvöðla 

Vandamálið við það að kanna árangur frumkvöðla, eftir að þeir hafa náð árangri með fyrirtæki 

sín, er sá að ákveðinn möguleiki er á því að árangur þeirra yfir árin hafi breytt viðhorfum 

þeirra til fjölmargra þátta. Sjálfsöryggi þeirra gæti hafa vaxið, tengslanet vaxið, metnaður til 

vinnu og starfsemi, sem og afstaða til fjölmargra þátta sem móta persónueinkenni (Caliendo 

og Kritikos, 2007). 

Mögulega sé æskilegra að sömu spurningar um gildi, persónueinkenni og aðrar breytur sem 

kynnu að skipta máli séu lagðar fyrir frumkvöðla áður en þeir leggi af stað með sínar 

hugmyndir. Seinna meir séu síðan kannaðar niðurstöður þeirra frumkvöðla sem náðu langt 

með hugmyndir sínar með tilliti til þessara einkenna. Með þessari aðferð væri mögulega hægt 

að finna út hvaða þættir skipta máli fyrir frumkvöðla og bæta stuðningsstofnanir nýsköpunar 

og frumkvöðla til þess að rækta þessa þætti með betri hætti en áður (Caliendo og Kritikos, 

2007). 

 

5.2.2.1. Baron og Bush, 1999 

Baron og Brush (1999) framkvæmdu rannsókn þar sem kannað var hvort að persónuleg 

einkenni frumkvöðlanna leiddu til þess að matsfyrirtæki teldi þá ná árangri. Úrtakið í 

rannsókninni voru 19 frumkvöðlar sem voru að sækjast eftir auknu fjármagni fyrir fyrirtæki 

sem þeir höfðu þegar stofnað. Frumkvöðlarnir heimsóttu skrifstofur fyrirtækis sem sérhæfir 

sig í því að kynna hugmyndir fyrir fjárfestum og fjárfestir jafnvel sjálft í þeim hugmyndum 

sem því finnst álitlegar.  

Allir frumkvöðlarnir sem heimsóttu ráðgjafafyrirtækið sendu inn sína viðskiptaáætlun til þess 

að vera metin af starfsfólki ráðgjafafyrirtækisins. Þá þurftu frumkvöðlarnir einnig að halda 

kynningu fyrir starfsfólki sem var tekin upp á myndband. Að lokum svöruðu allir 

frumkvöðlarnir spurningalista sem innihélt fjölmargar spurningar um persónuleg einkenni 

frumkvöðlanna. 
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Í rannsóknina voru fengnir 50 sálfræðinemendur sem fengu að horfa á myndbandsupptöku af 

kynningu frumkvöðlanna og meta ýmiss konar persónulega þætti í fari þeirra, til dæmis hvað 

varðaði framkomu, persónuleika, sannfæringarkraft og fleira. 

Niðurstaða rannsóknarinnar var sú að því meiri félagslega hæfni nemendurnir töldu 

frumkvöðlana hafa, því hærri einkunn fengu þeir í mati sérfræðinga ráðgjafafyrirtækisins, 

hvað varðaði sömu kynningu sem og viðskiptaáætlunina sem send var inn af frumkvöðlunum.  

Jákvæð fylgni fannst á milli persónueinkenna þeirra er mældust með félagslega hæfni og 

þeirrar einkunnar sem ráðgjafafyrirtækið veitti þeim fyrir innsenda viðskiptaáætlun og 

kynningu (Baron og Brush, 1999). 

Það sem er áhugavert við þetta er að breytan sem Baron og Bush nota fyrir árangur, er 

einkunn ráðgjafafyrirtækis á viðskiptaáætlun og kynningu viðskiptahugmyndar. Vandamálið 

við slíkt er að það gefur til kynna að einkunn ráðgjafafyrirtækis sé beintengd við 

framtíðarárangur þeirra viðskiptahugmynda sem sóttust eftir fjármagni. Kosturinn er aftur á 

móti sá að með þessari aðferð er strax hægt að mæla hvernig væntanlegir fjárfestar meta og 

gefa einkunn til tiltekinna fyrirtækja, nokkuð sem þeir telja sjálfir að sé lykilatriði þegar 

fjárfestingar eru metnar (Sigurður Erlingsson, 2003; Baum, Frese og Baron, 2007:1-41).  

Þá má einnig nefna að ef vel er haldið utan um bakgrunnsupplýsingar frumkvöðlanna er hægt 

að kanna að nokkrum árum liðum hvernig frumkvöðlunum vegnaði með fyrirtæki sín. Þá 

myndi einnig fást mat á því hversu góð fyrirtækin væru sem ráðgjafafyrirtækið taldi standa 

upp úr. 

Hall og Hofer (1993) benda á áhugaverða staðreynd í þessu samhengi. Þeir nefna að 

rannsóknir hafi bent á það að þegar fjárfestir velji viðskiptahugmynd, þá skipti höfuðmáli 

hvernig samskipti við frumkvöðulinn fari fram. Þá haki fjárfestar við fjölmörg atriði er 

tengjast persónueinkennum frumkvöðulsins. Hér má nefna það hvort frumkvöðullinn átti sig á 

eigin styrk- og veikleikum, hafi góðan bakgrunn, hafi góð meðmæli og hvernig hann almennt 

beri sig. Gott sé því að meta árangur frumkvöðla út frá mati matsfyrirtækja, þar sem það eru 

hinir eiginlegu eiginleikar sem sóst sé eftir að þróa. Baum, Frese og Baron (2007: 1-41) 

staðfesta þessa skoðun og benda jafnframt á að fyrri rannsóknir leiði það að líkum að 

persónueinkenni frumkvöðla hafi áhrif á það hvort þeir fái fjárfestingu eða ekki. 
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5.2.2.2. Caliendo og Kritikos, 2007 

Í rannsókn Caliendo og Kritikos voru rannsakaðir þátttakendur sem höfðu sótt um að fá 

aðsetur í frumkvöðlasetri í Hamburg. Þeir sem fengju slíka aðstöðu myndu fá aðstoð í 

rúmlega sex mánuði við að þróa hugmyndir sínar áfram. Þeir gætu þá síðar meir ákveðið 

hvort að þeir vildu stofna fyrirtæki í kringum hugmyndina  eða ekki. Hafa ber í huga að á 

þessum tímapunkti vissu þátttakendur ekki hvort að þeir myndu starfa einir í sínu fyrirtæki 

eða ráða til sín fleiri starfsmenn. Ef að fyrirtækið yrði á endanum stofnað yrði það 100% í 

eigu þeirra sjálfra og öll ábyrgð, sem og hagnaður sem hlytist af, væri fyrir frumkvöðlana 

sjálfa að takast á við. 

Rannsóknin fór þannig fram að allir sem sóttust eftir aðstöðu í frumkvöðlasetrinu fóru í eins 

dags matsbúðir, þar sem tveir sálfræðingar, sem og tveir fulltrúar frá vinnubúðunum, greindu 

hæfni frumkvöðlanna á ýmsum stigum til þess að meta hvort þeir fengu inngöngu eða ekki. 

Niðurstaðan var sú að fimm yfirþættir greindust úr rannsókninni sem byggðir voru úr 

samþættingu nokkurra spurninga.Til þess að finna þessi atriði var prófinu skipt í þrjá hluta; 

spurningalista, kynningu á viðskiptahugmyndinni og ýmsar þrautir.  

Spurningalistinn var byggður þannig upp að þátttakandinn var spurður tiltekinnar spurningar, 

þar sem þrír svarmöguleikar voru í boði. Einungis einn svarmöguleikinn ýtti undir tiltekinn 

persónuþátt hjá viðkomandi, til dæmis þörf til þess að ná árangri. Því oftar sem að 

viðkomandi þátttakandi svaraði spurningunni með þeim hætti, var hann talinn hæfari varðandi 

þann eiginleika.  

Seinni hlutinn, kynning á hugmyndinni, fór þannig fram að sálfræðingar mátu árangurssækni, 

stjórnunarþörf, hæfni í að leysa vandamál og ákveðni á meðan á kynningu stóð.  

Sama fyrirkomulag var á þriðja hlutanum, þegar þátttakendur voru beðnir um að leysa ýmsar 

þrautir. 

Rannsóknin notaði gögn frá 414 einstaklingum sem fengu inngöngu í frumkvöðlasetrið og 

stofnuðu fyrirtæki á árunum 2001-2004. Þeir voru spurðir með símaviðtali árið 2004 hvort að 

þeir væru ennþá starfandi hjá sjálfum sér, hversu marga starfsmenn þeir hefðu og hvernig 

fyrirtækinu gengi með tilliti til hagnaðar, veltu og starfsmannafjölda. 

Niðurstöður rannsóknarinnar bentu til þess að þær niðurstöður sem fengnar voru úr 

skriflegum prófum frumkvöðla sem byggðust á sjálfsmati, áður en þeir stofnuðu fyrirtæki, 
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höfðu engin marktæk tengsl við árangur þeirra í starfi. Þegar niðurstöður sálfræðingana voru 

aftur á móti tengdar við skriflegar niðurstöður, þ.e.a.s. mat sálfræðingana á einkennum 

þátttakenda samanborið við próf sem þátttakendurnir tóku sjálfir sem mælikvarða á 

persónueinkennum þeirra. Í ljós kom að tveir þættir einkenndu árangursríka frumkvöðla frá 

þeim sem ekki voru jafn árangursríkir. Í fyrsta lagi ákveðni (assertiveness) og í annan stað 

hraðinn við að bregðast við aðstæðum (interpersonal reactivity). 

 

5.2.2.3. Aðrar áhugaverðar niðurstöður 

Shaver og Scott (1991) benda á að það sé sterk tilhneiging hjá frumkvöðlum að telja að eigin 

árangur í lífinu sé fyrst og fremst kominn út frá þeirra eigin gjörðum. Ráðavitund þeirra 

(Locus of Control) sé því almennt hærri en almennt gengur og gerist. Að mati Shaver og Scott 

(1991) telji annað fólk, fremur en árangursríkir frumkvöðlar, að umhverfið í kringum þá, 

heppni, aðstoð og fleira útskýri árangur, frekar en eigin gjörðir. Þá telja þeir einnig það vera 

almenni einkenni hjá frumkvöðlum að vilja frekar ráða sínum eigin launum og umbunum en 

að leggja það í hendur annarra.  

Rannsóknir hafa einnig verið framkvæmdar, þar sem rannsakaður er munurinn á þeim sem 

skora hátt á félagslegum þáttum samanborið við þá sem skora lágt á sömu þáttum. 

Niðurstöður úr slíkum rannsóknum sýna að þeir sem skora hátt á félagslegum þáttum njóta 

almennt meiri velgengni en aðrir. Baron og Tang (2009) gera góða grein fyrir þessu í 

rannsókn sinni: 

[…] fólk sem einkennist af miklum félagslegum þáttum samanborið við þá 
sem hafa litla slíka þætti, njóta meiri árangurs sem starfsumsækjendur, fá 
hærra mat á a árangri frá yfirmönnum sínum, fá hraðar stöðuhækkanir og fá 
hærri laun. Einnig eru þeir líklegri til að njóta meiri árangurs í mörgum 
mismunandi störfum, ná fram betri niðurstöðum í samningum og oft skora 
hærra á almennum mælingum á afköstum við verkefni eða á vinnustað. 
Félagslegir þættir eru einnig taldir mæla árangur á fleiri stöðum en í 
viðskiptalífinu. Til dæmis er algengt að þeir sem einkennist af félagslegum 
þáttum hafi víðara tengslanet en aðrir. Þá eru félagsþættir taldir hafa ráðið 
útkomu lagalegra réttarhalda, þar sem þeir sem skori hátt á slíkum þáttum séu 
líklegra til að verða dæmdir saklausir en sekir (bls. 283). 
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5.3.  Niðurstöður 

Ljóst er að fjárfestar byggja val sitt á fjárfestingum að mjög miklu leyti á frumkvöðlunum 

sjálfum, eða stjórnendateymi viðskiptahugmynda (e.g. Sigurður Erlingsson, 2003; sjá kafla 4). 

Þá bendir Baron (2000) á að rannsóknir hafi sýnt fram á að þeir sem eru almennt ríkir af 

félagslegum persónuþáttum, eru taldir ná meiri árangri en aðrir hvað varðar, störf, 

stöðuhækkanir, laun og almenna samningatækni. Á töflu 4 má sjá yfirlit yfir nokkrar af helstu 

rannsóknum á sviðinu og þau persónueinkenni sem voru talin skýra árangur frumkvöðlanna. 

Alls er um að ræða 14 mismunandi persónueinkenni. Í þeim rannsóknum sem voru skoðaðar, 

þá voru fjögur af þeim persónueinkennum talin skýra árangur frumkvöðlanna í tveimur 

mismunandi rannsóknum. Það voru breyturnar; ákveðni (assertiveness), félagsleg hæfni 

(Social skills), tengslanet (Social adaptabillity) og skynjun og skilningur á fólki (Social 

perception). Í þeim tilfellum þar sem sömu persónueinkenni voru mæld og í rannsókn þessari, 

er merkt við með þremur stjörnum***. Í tilfelli rannsókna Baron og Markman og Baron og 

Tang er um þýddar sömu spurningar að ræða, en í tilfelli Caliendo og Kritikos og Baron og 

Brush er um samanburðarhæfar spurningar að ræða (sjá viðauka 4 fyrir undirspurningar hvers 

þáttar). Niðurstöðurnar benda til þess að árangur frumkvöðla sé að einhverju leyti útskýrður af 

persónueinkennum þeirra. Hafa ber þó í huga að slíkt getur verið breytilegt eftir þeim 

atvinnugreinum sem frumkvöðlarnir starfa í. Í tilfelli Baron og Markman (2003) voru til 

dæmis frumkvöðlar með gott tengslanet líklegri til þess að ná árangri í snyrtivöruiðnaðinum, 

en frumkvöðlar sem voru góðir í því að tjá sig voru líklegri til þess að ná árangri í 

hátækniiðnaðinum.   
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Markman, 2003; Baron og Tang, 2009), þar sem lítil fylgni er í niðurstöðum. Þá er alltaf hætta 

á því að sjálfsmat frumkvöðla á persónulegum einkennum sé ofmat á eigin eiginleikum (e.g. 

Caliendo og Kritikos, 2007). 
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6. Rannsóknaraðferð 
Í þessum kafla er gerð grein fyrir þeirri aðferðafræði sem notast var við í rannsókninni. Í 

fyrsta lagi er fjallað um tilgátur sem settar eru fram í samhengi við fræðilega umfjöllun 

ritgerðarinnar. Í öðru lagi er gerð grein fyrir þýði og úrtaki rannsóknarinnar og töflur notaðar 

því til stuðnings. Í þriðja lagi er fjallað um framkvæmd rannsóknarinnar. Í fjórða lagi fer fram 

lýsing á spurningalistanum sem notaður var í rannsókninni og að lokum er fjallað um réttmæti 

og áreiðanleika rannsóknarinnar. 

Viðfangsefni þessarar rannsóknar er persónuleg einkenni árangursríkra frumkvöðla. Markmið 

rannsóknarinnar er að kanna hvort ákveðin persónueinkenni séu ríkari hjá þeim frumkvöðlum 

sem ná árangri með viðskiptahugmyndir sínar. 

Tilgangurinn með rannsókninni er að öðlast frekari þekkingu á því hvað aðgreini árangursríka 

frumkvöðla frá öðrum. Með frekari þekkingu er hægt að nýta rannsóknina til þess að efla 

þjálfun og byggja upp öflugra frumkvöðlaumhverfi með fleiri árangursríkum fyrirtækjum en 

áður. 

Um er að ræða tilviksrannsókn (case study), þar sem ákveðið tilfelli einstaklinga, þ.e.a.s. 

þátttakendur í frumkvöðlakeppni Innovit, eru rannsakaðir með tilliti til persónueinkenna 

þeirra og mati sérfræðinga á innsendum hugmyndum þeirra. Tilviksrannsóknir byggja gjarnan 

á reynsluheimi rannsakandans, eða fyrri rannsóknum (Bryman og Bell, 2007: 62-64). Í þessu 

tilfelli á það bæði við þar sem stuðst er meðal annars við rannsóknir Baron og Markman 

(2003), Baron og Tang (2009) og spurningalista Steins Hafliðasonar (2008) um hvernig slík 

rannsókn ætti að fara fram. Þá stýrði höfundur rannsóknar frumkvöðlakeppni Innovit 2010 

sem unnin var samhliða rannsókn þessari. 

Sú aðferð sem notuð var við rannsóknina til þess að mæla persónueinkenni þátttakenda og 

bakgrunn er megindleg rannsóknaraðferð (quantative). Slíkar rannsóknir byggja á því að 

safna saman upplýsingum í magni, helst með rafrænum eða skriflegum spurningalista og 

greina helstu niðurstöður úr þeim (Bryman og Bell, 2007:155). Í þessari rannsókn var notast 

við spurningalista á rafrænu formi sem lýst er síðar í kaflanum (sjá viðauka 4 fyrir 

spurningarnar). Þá voru niðurstöður spurningalistans borin saman við gögn sem fengin voru 

úr keppninni sjálfri. Þetta var gert til þess að mæla árangur frumkvöðla keppninnar.   
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6.1.  Rannsóknartilgátur  

Settar voru fram tilgátur til þess að mæla hvort árangursríkir frumkvöðlar væru gæddir ríkari 

persónueinkennum en aðrir. Tilgáturnar eru settar fram með þeim hætti að hægt sé að mæla 

hvort þær standist. Gögnin sem safnað var við rannsóknina eru notuð til þess að kanna hvort 

hægt sé að styðja tilgáturnar eða hrekja þær. 

Tilgáta 1.  Ríkari persónueinkenni eiga við um þá sem sendu inn viðskiptaáætlun í 

frumkvöðlakeppni Innovit, en þá sem sendu eingöngu inn viðskiptahugmynd. 

Tilgáta 2.Ríkari persónueinkenni eiga við um þá sem komust í lokafasa frumkvöðlakeppni 

Innovit en þá sem komust ekki í lokafasa keppninnar. 

Tilgáta 3.Bein tenging er á milli einkunnar sem frumkvöðlar fengu fyrir viðskiptaáætlun sína 

og ríkari persónueinkenna. 

Tilgáta 4.Bein tenging er á milli persónueinkenna þeirra sem komust í úrslitakeppni 

frumkvöðlakeppni Innovit og einkunna þeirra fyrir lokadómnefnd. 

Árangur var skilgreindur úr frá fjórum þáttum. Í fyrsta lagi að senda inn viðskiptaáætlun, en 

ekki einungis viðskiptahugmynd. Í öðru lagi að komast í lokafasa keppninnar, en einungis 11 

teymi komust áfram í þann fasa. Í þriðja lagi einkunn viðskiptaáætlunarinnar. Í fjórða lagi 

einkunn dómnefndarinnar fyrir kynningu frumkvöðlanna á viðskiptahugmynd þeirra. 

 

6.1.1.   Mæling á árangri 

Til þess að rannsaka hvort að tiltekin persónueinkenni ákvarði árangur frumkvöðla er 

nauðsynlegt að skilgreina hvað teljist vera árangur. Ýmsar rannsóknir hafa verið 

framkvæmdar sem kanna árangur frumkvöðla út frá persónueinkennum þeirra (e.g. Baron og 

Markman, 2003; Caliendo og Kritikos, 2007). Flestar þeirra rannsókna kanna árangur 

frumkvöðla eftir að þeir hafa náð árangri. Persónueinkenni eru þar borin saman við veltutölur 

fyrirtækja, hagnað fyrirtækja og eða starfsmannafjölda (e.g. Baron og Markman, 2003; Baron 

og Markman, 2009). 

Fáar rannsóknir hafa kannað árangur frumkvöðla áður en frumkvöðlar hafa náð árangri. 

Höfundi tókst einungis að finna tvær slíkar rannsóknir (Caliendo og Kritikos, 2007; Baron og 

Brush, 1999) og kom fram í annarri þeirra að ekki væri vitað til þess að aðrar slíkar 

rannsóknir hefðu verið framkvæmdar (Caliendo og Kritikos, 2007). Árangur í rannsókn 
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Caliendo og Kritikos (2007) var mældur með sama hætti og fyrri rannsóknir, en nokkrum 

árum eftir að persónueinkenni þátttakenda höfðu verið skoðuð. Baron og Brush (1999) mældu 

árangur frumkvöðla með því að notast við mat sérfræðinga hjá ráðgjafafyrirtæki á innsendum 

viðskiptaáætlunum, þar sem frumkvöðlarnir höfðu sóst eftir fjárfestingu.  

Nauðsynlegt var að notast við mælikvarða fyrir árangur í rannsókn þessari svo hægt væri að 

bera árangur saman við persónueinkenni. Þar sem rannsóknin var framkvæmd áður en árangur 

var mælanlegur í formi starfsmannafjölda, veltu, eða hagnaðar, þá er árangur mældur sem 

gengi í frumkvöðlakeppni Innovit 2010. Að nokkrum árum liðnum er hægt að endurmeta 

niðurstöður rannsóknarinnar og nota algengari mælikvarða á borð við starfsmannafjölda, veltu 

og hagnað þeirra fyrirtækja sem tóku þátt. Í rannsókn Baron og Brush (1999) er til dæmis 

mælst til þess að slíkt sé gert. 

 

6.2.  Þýði og úrtak rannsóknar  

Rannsókn þessi var unnin samhliða frumkvöðlakeppni Innovit 2010 og var gögnum safnað frá 

þremur mismunandi stöðum. Í fyrsta lagi voru sendir út spurningalistar hannaðir til þess að 

mæla bakgrunn og persónueinkenni þátttakenda. Spurningalistinn var sendur til alls 260 

einstaklinga. Í öðru lagi voru gögn fengin með því að safna saman einkunnum þátttakenda 

fyrir innsendar viðskiptaáætlanir. Alls voru 60 mismunandi einstaklingar sem lásu yfir 

áætlanirnar og gáfu þeim einkunn. Í þriðja lagi voru fengin gögn með því að safna saman 

einkunnum þátttakenda fyrir kynningu sem þeir héldu fyrir lokadómnefnd keppninnar (sjá 

viðauka 3 um lokadómnefnd keppninnar). Alls héldu 11 teymi þátttakenda kynningu og 14 

manna dómnefnd sérfræðinga mat árangur þeirra út frá þeirri kynningu. 

Gögnum var safnað frá frumkvöðlum sem höfðu sent inn viðskiptahugmynd í 

frumkvöðlakeppni Innovit 2010. Alls bárust 295 hugmyndir inn í keppnina frá 260 

þátttakendum. Einu þátttökuskilyrðin til þess að taka þátt var að vera með viðskiptahugmynd, 

hafa ekki náð í efstu sæti keppninnar áður eða hafa náð 10 milljón króna veltu með fyrirtæki 

innsendrar viðskiptahugmyndar. Útskýrt var fyrir þátttakendum í tölvupósti, sem innihélt 

tengil á spurningalistann að þrír heppnir þátttakendur sem svöruðu spurningalistanum yrðu 

dregnir út og fengju 7000 króna súkkulaðiöskju í verðlaun fyrir þátttöku sína. Þetta var gert til 

þess að auka líkurnar á því að þátttakendur svöruðu spurningalistanum. Þá fékk hver 

þátttakandi í keppninni alls þrjá hvatningarpósta með um viku millibili, þar sem hann var 

hvattur til þess að taka þátt í rannsókninni.  
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Í stuttu máli fór ferli keppninnar þannig fram að þátttakendur sendu inn viðskiptahugmynd og 

fengu aðstoð við að smíða viðskiptaáætlun út úr þeirri hugmynd á sjö námskeiðum sem þeir 

gátu sótt. Sérfræðingar fóru yfir innsendar áætlanir og mátu hvaða 11 bestu frumkvöðlar 

fengu að halda kynningu fyrir lokadómnefnd sem ákvarðar úrslit keppninnar (sjá viðauka 1 

fyrir ítarlegri upplýsingar um keppnina). 

 

6.2.1.   Þátttakendur 

Slóð á rafrænan spurningalista var sendur út á alla þátttakendur í frumkvöðlakeppni Innovit 

2010. Alls voru það 260 einstaklingar. Alls bárust 67 svör og mældist svarhlutfall 25,8%. 

Senda mátti inn fleiri viðskiptahugmyndir en eina. Þeir 260 einstaklingar sem tóku þátt sendu 

alls 295 hugmyndir í keppnina. Af þeim 295 hugmyndum var skilað inn 65 

viðskiptaáætlunum. Skiluðu því 22% innsendra hugmynda sér í viðskiptaáætlun. Af þeim 

þátttakendum sem tóku þátt voru 28 þátttakendur sem sendu einungis inn viðskiptahugmynd í 

keppnina og 39 sem sendu inn bæði viðskiptahugmynd og viðskiptaáætlun, svarhlutfall þeirra 

var því 60%. Þá voru 10 af þeim 11 þátttakendum sem komust í úrslit keppninnar sem 

svöruðu könnuninni eða 91%. 

Spurningalistinn sem sendur var á þátttakendur var umfangsmikill en hann átti að mæla 22 

mismunandi persónuþætti hjá einstaklingum. Hver þáttur var mældur með 3-6 spurningum og 

áttu einstaklingar að leggja sjálfsmat á það hversu vel þeir stæðu að tilteknum 

persónueinkennum. Auk þessara spurninga voru lagðar fram 19 spurningar til þess að kanna 

bakgrunn þátttakenda. Á töflu 5 má sjá yfirlit yfir helstu bakgrunnsbreytur þátttakenda. Hér 

þarf að hafa í huga að svörin sem bárust frá þátttakendum voru fá og því óvarlegt að draga 

mjög víðtækar ályktanir af niðurstöðum. 
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Tafla 5: Yfirlit yfir kynjaskiptingu, menntun, hjúskaparstöðu, tekjur aldur og 
barneignir 

Kynjaskipting þátttakenda fjöldi Hlutfall 
Karl 34 50,7 
Kona 18 26,9 
Samtals 52 77,6 
Menntun þátttakenda     
Grunnskólamenntun 4 6,0 
Starfs-, iðn- og/eða framhaldsmenntun 18 26,9 
Háskólamenntun (BA/BS) 19 28,4 
Framhaldsmenntun á háskólastigi (MA/MSc/MBA) 9 13,4 
Doktorsmenntun 1 1,5 
Samtals 51 76,2 
Hjúskaparstaða     
Gift(ur) 19 28,4 
Í sambúð 17 25,4 
Einhleyp(ur) 10 14,9 
Fráskilin(n) 6 9,0 
Samtals 52 77,6 
Mánaðarlegar tekjur fyrir skatt     
Minna en 100.000 krónur 14 20,9 
100.000-199.000 12 17,9 
300.000-399.000 6 9,0 
400.000-499.000 10 14,9 
500.000-599.000 5 7,5 
Samtals 47 70,1 
Aldur     
25 og yngri 5 7,5 
26-30 10 14,9 
31-35 14 20,9 
36-40 10 14,9 
41-45 3 4,5 
Eldri en 45 ára 9 13,4 
Samtals 51 76,1 
Foreldri     
Er ekki foreldri 20 29,9 
1 barn 9 13,4 
2 börn 12 17,9 
3 börn 10 14,9 
4 börn 1 1,5 
5 börn eða fleiri 1 1,5 
Samtals 53 79,1 
 

 

6.2.2.   Rýnihópur sérfræðinga 

Alls bárust inn 65 viðskiptaáætlanir í keppnina árið 2010. Hver þátttakandi þurfti að skila inn 

að lágmarki fimm útprentuðum eintökum af viðskiptaáætlun sinni. Fengnir voru um 60 

sérfræðingar, fróðir á mismunandi sviðum til þess að lesa yfir hverja viðskiptaáætlun og gefa 

þeim einkunn. Hver áætlun var lesin yfir af 3-4 mismunandi sérfræðingum til þess að draga úr 

líkindum á því að sumir þátttakenda lentu á yfirlesurum sem gæfu hærri einkunnir en aðrir. 
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Allar áætlanir voru keyrðar út til sérfræðinga á prentuðu formi, en einnig sendar á rafrænu 

formi ef óskað var eftir því. Sérfræðingarnir voru að mestu hátt settir einstaklingar í 

fyrirtækjum á Íslandi. Einnig voru fengnir sérfræðingar frá samstarfsaðilum keppninnar, sem 

lásu yfir stóran hluta áætlana sem og kennarar við Háskóla Íslands og Háskólann í Reykjavík. 

Sérfræðingunum var heitinn trúnaður og er því ekki mögulegt að birta nöfn sérfræðinganna 

sem aðstoðuðu við matið. 

 

6.2.3.   Lokadómnefnd 

Þær 11 áætlanir sem fengu hæsta einkunn út frá mati rýnihóps komust í þriðja fasa 

keppninnar. Keppendur áttu að halda 20 mínútna kynningu á viðskiptahugmynd sinni fyrir 14 

manna dómnefnd sérfræðinga. Þeir voru að mestu skipaðir framkvæmdastjórum 

samstarfsaðila keppninnar og fjárfestingasjóða frá Íslandi (sjá viðauka 3). Þátttakendur fengu 

aðstoð við að endurbæta viðskiptaáætlun sína sem og framkomu á kynningunni frá 

samstarfsaðilum Innovit og starfsfólki Innovit. Matsferli dómnefndar fór þannig fram að hver 

dómari fékk alls 100 stig sem hann réði hvort og hvernig hann deildi á þátttakendur eftir 

gæðum viðskiptaáætlunar og kynningum þátttakenda.  

 

6.2.4.   Svarhlutfall 

Svarhlutfall í rannsókninni er lítið ef miðað er við heildarfjölda þátttakenda. Það er þó 

sambærilegt við rannsókn Baron og Tang (2009), þar sem 129 af 500 þátttakendum skiluðu 

inn svörum (25,8%). Eins og sést í töflu 7 er svarhlutfallið mun hærra þegar tekið er tillit til 

þess hversu margir af þátttakendum skiluðu inn viðskiptaáætlun og komust í úrslit 

keppninnar. Á töflu 6 sést að svarhlutfallið er 26% sé miðað við heildarfjölda þátttakenda í 

allri keppninni. Ef miðað er við þann fjölda sem sendi inn viðskiptaáætlun er hlutfallið 60% 

og 91% ef miðað er við þá þátttakendur sem komust í úrslit keppninnar. 
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Tafla 6: Yfirlit yfir hlutfall þátttakanda til samanburðar við Frumkvöðlakeppni Innovit 
2010 

  Spurningalisti 
Frumkvöðlakeppni 

Innovit 2010 

  Fjöldi Hlutfall Fjöldi Svarhlutfall 

Sendi inn viðskiptahugmynd         

Já 67 25,8 260 26% 

Sendi inn viðskiptaáætlun         

Já 39 58,2 65 60% 

Nei 28 41,8     

Samtals 67 100,0     

Komst í 11 manna úrslit         

Já 10 15,6 11 91% 

Nei 54 84,4     

Samtals 64 100,0     

 

 

6.3.  Framkvæmd rannsóknar og úrvinnsla gagna  

Eftir að hugmynd að rannsókninni kom upp, var haft samband við framkvæmdastjóra Innovit 

og fengið leyfi til þess að vinna rannsóknina í tengslum við frumkvöðlakeppni Innovit 2010. 

Rannsakandi stýrði keppninni og stóð að allri söfnun gagna. Innskráningarkerfi keppninnar 

var breytt töluvert frá fyrri keppnum. Á sama tíma og þátttakendur sendu inn 

viðskiptahugmynd, voru þeir jafnframt beðnir um að gefa ítarlegar upplýsingar um sjálfan sig. 

Þær upplýsingar nýttust meðal annars í rannsókn þessari til þess að bera saman 

bakgrunnsbreytur allra þátttakenda og þeirra sem tóku þátt í frumkvöðlakeppni Innovit 2010. 

 

6.3.1.   Sending spurningalista 

Spurningalistinn var settur upp í vefforritinu SurveyMonkey. Viku áður en spurningalistinn 

var sendur út, var hann sendur í rafræna forprófun (piloting) til 15 einstaklinga. Allir 

þátttakendur í prófuninni voru góðir kunningjar höfundar rannsóknar og komu með góðar 

ábendingar um ýmsa þætti sem mátti bæta í rannsókninni. Bryman og Bell (2007: 273) greina 
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frá því að forprófanir séu sérstaklega mikilvægar þegar um sendan spurningalista er að ræða. 

Þar sem enginn spyrjandi sé á staðnum, geti hann ekki leiðrétt þann misskilning sem gæti 

komið upp.  

Eftir að endurbætur höfðu átt sér stað á spurningalistanum, var hann sendur út til allra þeirra 

þátttakenda sem höfðu sent inn viðskiptahugmynd í frumkvöðlakeppni Innovit fyrir 20. 

janúar. Alls voru 260 netföng á skrá. Á mynd 11 má sjá að þann 3. apríl 2010 var 

spurningalistinn sendur út, en þá var ein vika í lokahóf keppninnar, þar sem 11 efstu 

viðskiptahugmyndirnar voru kynntar. Öllum þátttakendum, nema þeim sem komust í úrslit 

keppninnar, hafði á þessum tímapunkti verið tilkynnt að þeirra hugmynd hefði ekki komist 

áfram í keppninni, en þeir fengju að sjá gagnlegar ábendingar frá fulltrúum rýnihóps 

keppninnar um hvað mætti betur fara.  

 

Mynd 11: Ferli frumkvöðlakeppni Innovit með tilliti til rannsóknar 

 

6.3.2.   Þýði rannsóknarinnar 
Rannsakandi stóð einnig fyrir því að markaðssetja frumkvöðlakeppni Innovit fyrir 20. janúar 

2010. Markaðssetning var fyrst og fremst stíluð inn á háskólanemendur og nýútskrifaða 

(innan síðustu fimm ára). Markaðssetning fór þó einnig fram í verslunarmiðstöðvum, 

líkamsræktarstöðum, öllum helstu kaffihúsum Reykjavíkur, með keyptum auglýsingum yfir 

internetið, útvarps- og sjónvarpsviðtölum og ýmsu öðru.  

20. janúarÁgrip af viðskiptahugmynd
8. marsFullmótuð viðskiptaáætlun

3. aprílSpurningalisti sendur út til þátttakenda
10. aprílLokakynning á viðskiptaáætlun

24. aprílSpurningalista lokað
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Vegna þessa er erfitt er að áætla um að þýði þátttakenda í keppninni hafi samanstaðið af 

öðrum en þeim sem höfðu viðskiptahugmynd, höfðu áhuga að gera hugmyndina að veruleika 

eða að fá mat á fýsileika hennar og töldu mögulegt að keppnin sem slík gæti aðstoðað þá við 

það. Út frá þessu var talið að þýðið væri að mörgu leyti sambærilegt við rannsóknarþýðið í 

rannsókn Caliendo og Kritikos (2007), þar sem þátttakendur voru frumkvöðlar sem höfðu sóst 

eftir því að fá aðstöðu í frumkvöðlasetri til þess að vinna að viðskiptahugmynd sinni.  

Fjórir listar voru keyrðir saman í forritinu Excel og greindir að hluta þar. Mest öll greining fór 

þó fram í forritinu SPSS. Listarnir héldu ferns konar upplýsingar um þátttakendur í 

frumkvöðlakeppni 2010: (1) Almenn gögn sem innihéldu upplýsinga um fjölda þátttakenda og 

bakgrunnsbreytur þeirra. (2) Niðurstöður við svörum spurningalista rannsóknarinnar sem 

kannaði persónueinkenni þátttakanda, helstu bakgrunnsbreytur og nokkrar almennar 

spurningar. (3) Einkunn viðskiptaáætlana þátttakenda að mati rýnihóps sérfræðinga. (4) 

Stigafjöldi sem hvert teymi í úrslitum frumkvöðlakeppni Innovit hlaut fyrir kynningu sína og 

mat á viðskiptahugmynd að mati dómnefnd sérfræðinga. 

Rannsakandi stýrði framkvæmd allra ofangreindra þátta og skipulagði gagnasöfnun þeirra. 

Rannsakandi hafði því fullan aðgang að nauðsynlegum gögnum sem og fullt leyfi frá Innovit, 

frumkvöðla og nýsköpunarsetri um nýtingu þeirra.   

 

6.4.  Mælitæki rannsóknarinnar  

Helsta mælitæki rannsóknarinnar er spurningalisti sem sendur var út til allra þátttakenda. 

Bryman og Bell (2007:168) skýra frá því að spurningalistar séu ekki fullkomið mælitæki. Þeir 

skýra frá því að rannsakendur notist við spurningalista til þess að leggja fram mælieiningu á 

það sem verið er að rannsaka. Sú mælieining sé síðan notuð til þess að draga ályktanir um það 

hvort tengsl séu á milli breyta.  

 

6.4.1.   Spurningalistinn 

Spurningalistinn sem sendur var til þátttakenda skiptist í þrjá hluta og innihélt alls 102 

spurningar. Í fyrsta hlutanum voru sjö almennar spurningar til þátttakenda. Í öðrum hlutanum 

var lagður fram spurningalisti unnin úr ritgerð Steins Hafliðasonar (2008), að viðbættri einni 

spurning sem samin var af höfundi. Þar voru því alls 83 spurningar. Í þriðja hluta voru lagðar 

fram 12 almennar bakgrunnsspurningar (sjá Viðauka 4 fyrir allar spurningar).  
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6.4.1.1.    Fyrsti hluti 

Í fyrsta hluta rannsóknarinnar voru almennar spurningar til þátttakenda. Lagðar voru fram sjö 

spurningar. Fyrsta spurningin kannaði hvort að þátttakendur hefðu tekið þátt í 

frumkvöðlakeppni Innovit. Jafnvel þó að slóð spurningalistans hafði einungis verið send út til 

þátttakenda í keppninni, var hún höfð til þess að tryggja að ef listinn yrði sendur á aðra, myndi 

spurningin mögulega geta verið notuð til þess að útiloka þá þátttakendur. Þá könnuðu 

spurningar 2-6 hvort að þátttakendur hefðu stofnað fyrirtæki, hvort þeir hefðu sent inn 

viðskiptaáætlun og hvort þeir hefðu komust í úrslit eða sótt námskeið keppninnar sem voru í 

boði. 

 

6.4.1.2.    Annar hluti 

Í öðrum hluta spurningalistans voru persónueinkenni þátttakenda rannsökuð. Notast var við 

spurningalista smíðaðan af Steini Hafliðasyni í MPM lokaverkefni hans við Háskóla Íslands 

2008. Ástæður þess að spurningalisti Steins var valinn í verkefnið eru þríþættar. Í fyrsta lagi 

sýnir listinn fjölmarga persónuþætti sem hafa verið kannaðir í fyrri rannsóknum. Í öðru lagi er 

spurningalistinn ætlaður þeim sem eru með viðskiptahugmynd en ekki fullmótað fyrirtæki. Í 

þriðja lagi, til þess að fylgja eftir tillögu Steins í ritgerð hans um það að áhugavert væri að 

nota listann til þess að kanna hvort marktækur munur sé á persónueinkennum þátttakenda og 

árangri þeirra. 

Listinn inniheldur 82 spurningar sem fengnar voru út með því að bera saman margar af helstu 

rannsóknum á sviði frumkvöðlafræða. Steinn Hafliðason útskýrir að 11 af 82 spurningum 

voru beinþýddar úr rannsókn Baron og Markman (2003) en aðrar spurningarnar voru samdar 

af honum sjálfum eftir ítarlegan yfirlestur fyrri rannsókna á sviðinu. Spurningarnar fara yfir 

öll helstu atriði sem einstaklingar með viðskiptahugmynd á hugmyndastigi geta svarað. 

Höfundur þessarar ritgerðar fékk leyfi til þess að nýta spurningarnar og gera minniháttar 

breytingar á orðalagi. Þá var einni aukaspurningu bætt við listann undir samkeppni, eftir 

ábendingar frá Steini Hafliðasyni um að slíka spurningu vantaði til þess að meta en betur 

samkeppnisumhverfið (sp. 75)9. Einnig var spurningalistinn yfirfærður á sjö stiga likert 

                                                 
9 Spurningu sem var bætt við var svo orðuð: “Auðvelt verður fyrir samkeppnisaðila að sækja á 
sama markað.” 
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kvarða í stað 10 stiga likert kvarða. Þetta var gert til þess að veita þátttakendum hlutlausan 

svarmöguleika, þá einfaldaði það einnig samanburð við fyrri rannsóknir sem notuðu gjarnan 5 

eða 7 stiga likert kvarða (e.g. Baron og Markman, 2003; Baron og Tang, 2009). 

Að mati Steins Hafliðasonar (2008) er spurningalistinn sérstaklega hannaður til þess að leggja 

fyrir frumkvöðla áður en þeir stofna fyrirtæki. Hann byggir á fjölda fullyrðinga sem 

þátttakendur eiga að meta af hreinskilni, hvort eigið vel eða illa um þá sjálfa og byggir á 

sjálfsmati frumkvöðlanna. Steinn bendir á að áhugavert væri að nota spurningalistann á löngu 

tímabili, þ.e.a.s. til þess að kanna persónuleg einkenni frumkvöðla áður en þeir stofna 

fyrirtæki og tengja við árangur þeirra að nokkrum árum liðnum. Með því væri hægt að kanna 

hvort frumkvöðlar með tiltekin persónueinkenni áður en þeir stofna fyrirtæki, séu líklegri til 

árangurs en frumkvöðlar með önnur einkenni. 

Spurningalistinn skiptist niður í 22 yfirþætti sem hver innihélt 3-6 spurningar. Spurningar í 

hverjum yfirþætti eru hugsaðar til þess að mæla sjálfsmat frumkvöðla á tilteknum 

persónuþáttum sem hann ber heitið á, til dæmis orðstír, tengslanet og ástríða með tilliti til 

þeirra viðskiptahugmyndar. Kannað er til dæmis hversu vel frumkvöðullinn telur sig þekkja 

markaðinn í kringum vöruna, samkeppnina, hvaða auðlindir séu nauðsynlegar og fleira. Mat 

frumkvöðulsins þarf því ekki að tákna það að hann raunverulega þekki þessa þætti, en gefa 

mögulega til kynna að hann hafi ofurtrú á viðskiptahugmynd sinni sem fyrri rannsóknir sýna 

að sé eitt af því sem einkenni frumkvöðla almennt frá öðru fólki (Baron, 2000).  

Þegar þátttakendur svöruðu spurningalistanum fengu þeir að sjá hvaða spurningar væru undir 

hverjum yfirþætti í stað þess að sjá einungis spurningarnar í beinni röð. Einn yfirþátturinn bar 

til dæmis heitið Framtíðarsýn, en slagorð frumkvöðlakeppninnar í markaðssetningu var: Hver 

er þín framtíðarsýn? Mögulega gæti slíkt því hafa haft áhrif á niðurstöðu rannsóknarinnar. 

 

6.4.1.3 Þriðji hluti 

Í þriðja hluta spurningalistans voru níu spurningar. Spurningar 90-99 könnuðu bakgrunn 

þátttakenda með tilliti til aldurs, kyns, menntunarstigs, atvinnustöðu, aðalstarfs, 

hjúskaparstöðu, tekna og barnafjölda. Spurning 100 var til þess að fá uppgefið netfang 

þátttakenda og nafn hugmyndar þeirrar í keppninni, svo unnt væri að veita verðlaun, andvirði 

21.000 króna til þriggja þátttakenda. Spurning 101 var til þess að fá uppgefið hvaða hugmynd 

viðkomandi hafði sent inn í keppnina, svo unnt væri að nýta til frekari rannsókna. Spurning 
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102 var til þess að þátttakendur  gætu komið ábendingum á framfæri varðandi keppnina í 

heild sinni eða varðandi skoðanakönnunina.  

Spurningar 93,95,96,97 og 99 voru lokaðar spurningar, en valmöguleiki var að velja opinn 

svarmöguleika, „annað, hvað?”sem hugsaður var til þess að auka svarhlutfall. 

 

6.4.1.4. Annað 

Í tölvupósti, sem spurningalistinn var sendur út með, kom fram að þrír þátttakendur myndu fá 

súkkulaðigjafaöskju andvirði 7000 króna hver, sem dregin yrði út af handahófi um miðjan 

maí. Hugmyndin var sú að með því að veita verðlaun til heppinna þátttakenda myndu fleiri 

svara spurningalistanum. Þá var tekið fram að það tæki um 10 mínútur að svara 

spurningalistanum. Staldra ætti einungis örstutt við hverja spurningu en svara henni af 

hreinskilni. 

 

6.5.  Réttmæti og áreiðanleiki rannsóknaraðferðar 

Í megindlegum rannsóknum er lykilatriði að rannsóknir séu annars vegar réttmætar og hins 

vegar áreiðanlegar (Bryman og Bell, 2007:162). Hér er að finna stutt yfirlit yfir það hvernig 

báðir þættir tengjast rannsókninni og hvaða þáttum þurfi að huga að þegar tekið er tillit til 

réttmætis og áreiðanleika rannsóknarinnar.   

 

6.5.1.   Réttmæti 

Innra réttmæti snýr að því að spurningalistinn sé nægilega góður svo að hann mæli 

raunverulega það sem honum er ætlað að mæla (Bryam og Bell, 2007: 41).  

Í þessari rannsókn var spurningalisti sendur í forprófun til vina og kunningja rannsakenda, 

bæði til þess að kanna almennar niðurstöður, en einnig til þess að fá ábendingar um það hvað 

mætti betur fara. Þá voru spurningarnar sem notaðar voru í rannsókninni til þess að kanna 

persónueinkenni frumkvöðla, hluti af meistaraverkefni Steins Hafliðasonar (2008). Nokkrar 

spurninganna höfðu verið beinþýddar úr rannsóknum sem könnuðu sömu tengsl og í rannsókn 

þessari (Baron og Markman, 2003; Baron og Markman, 2009). 
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Ytra réttmæti byggir á því að hægt sé að alhæfa um niðurstöður úr einni rannsókn yfir á aðrar 

aðstæður (Bryman og Bell, 2007: 41). Með sífellt fleiri rannsóknum og endurbættum 

spurningalistum, er hægt að fá yfirsýn yfir það hvaða þættir það eru sem skipta máli á einstaka 

hópa einstaklinga og sértæka hópa. Til dæmis gæti traust framkoma skipt frumkvöðul í 

fjármálaiðnaði meira máli en frumkvöðul í tískuiðnaði (Baron og Markman, 2003). Þar sem 

þessi rannsókn miðar að því að skoða alla frumkvöðla, óháð tegund þeirrar hugmyndar sem 

þeir senda inn, væri hægt að bera niðurstöður rannsóknarinnar saman við aðrar rannsóknir 

sem kanna almenn árangursrík einkenni frumkvöðla óháð atvinnugeira. 

 

6.5.2.   Áreiðanleiki 

Áreiðanleiki segir til um það hvort hægt sé að endurtaka rannsóknina og fá fram sambærilegar 

niðurstöður (Bryman og Bell, 2007: 41). Svarhlutfall í rannsókn þessari var tiltölulega lágt. 

Einungis 25,8% þátttakanda í keppninni tóku þátt í henni og einungis 60% þeirra sem skiluðu 

inn viðskiptaáætlun. Ekki er því hægt að fullyrða að sömu niðurstöður fengjust við 

endurtekningu rannsóknar. Einkunnir þátttakenda í frumkvöðlakeppni Innovit benda þó til 

þess að dreifingin hafi verið nokkuð jöfn á svörum þátttakanda ef litið er til einkunna þeirra. 

Þá var meðaleinkunn þeirra sem sendu inn viðskiptaáætlun í keppnina og svöruðu 

spurningalistanum var 59,01 en meðaleinkunn allra þátttakenda í keppninni var 59,20. 
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7. Niðurstöður og umræður   
Í þessum kafla koma fram niðurstöður rannsóknarinnar og umræður um þær. Ástæða þykir til 

þess að líta til rannsóknarspurningarinnar og tilgátna. Eftirfarandi rannsóknarspurningar eru 

því settar fram: Einkennist árangur frumkvöðla af persónueinkennum þeirra? Ef svo er; 

hvaða persónueinkenni skýra árangur þeirra? Til þess að svara rannsóknarspurningunni voru 

eftirfarandi tilgátur prófaðar: 

Tilgáta 1. Ríkari persónueinkenni eiga við um þá sem sendu inn viðskiptaáætlun í 

frumkvöðlakeppni Innovit en þá sem sendu eingöngu inn viðskiptahugmynd. 

Tilgáta 2. Ríkari persónueinkenni eiga við um þá sem komust í lokafasa 

frumkvöðlakeppni Innovit en þá sem komust ekki í lokafasa keppninnar. 

Tilgáta 3. Bein tenging er á milli einkunnar sem frumkvöðlar fengu fyrir 

viðskiptaáætlun sína og ríkari persónueinkenna. 

Tilgáta 4. Bein tenging er á milli persónueinkenna þeirra sem komust í úrslitakeppni 

frumkvöðlakeppni Innovit og einkunna þeirra fyrir lokadómnefnd. 

Spurningalistanum, sem sendur var út á þátttakendur, var ætlað að kanna persónueinkenni 

þátttakenda. Til þess að mæla hvort tengsl væru á milli persónueinkenna þátttakenda og 

árangurs þeirra, þurfti að setja fram mælikvarða á árangur. Tilgáturnar miðast allar við það að 

vera mælikvarði á árangri og kanna hvort persónueinkenni þeirra þátttakenda sem náðu 

skilgreindum árangri væru önnur en persónueinkenni þeirra sem ekki næðu árangri.  

 

7.1.  Persónueinkenni þátttakenda 

Í ljós kom að þátttakendur töldu almennt að persónueinkennin sem spurt var um ættu vel við 

þá heldur en illa. Öllum 83 spurningunum var skipt niður í 22 þætti og þeir mældir á sjö stiga 

likert kvarða. Allir kvarðar voru stilltir upp jákvætt, þannig að því frekar sem þátttakandi taldi 

tiltekið persónueinkenni eiga við um sig, því hærri tölu merkti hann við (sjá töflu 7). 
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Tafla 7: Yfirlit yfir meðaltal, staðalfrávik og fjölda svara við þeim yfirþætti sem mátu 
persónueinkenni þátttakenda 

  Yfirþáttur Meðaltal Staðalfrávik Fjöldi svara 
1 Orðstír 6,24 0,65 61 
2 Sjálfstraust 6,20 0,67 60 
3 Þrautseigja 6,13 0,76 54 
4 Ástríða 6,07 0,91 54 
5 Þörf fyrir nýjar lausnir 5,96 0,92 54 
6 Skilgreining 5,74 1,29 52 
7 Varan 5,71 1,17 52 
8 Ábyrgð á eigin gjörðum 5,65 0,95 54 
9 Vinna í kröfuhörðu umhverfi 5,63 1,01 52 
10 Framtíðarsýn 5,57 1,24 60 
11 Að geta vakið áhuga annarra 5,50 0,85 61 
12 Aðlögun að ólíkum persónum 5,44 1,14 60 
13 Skynjun og skilningur á öðrum 5,32 0,87 61 
14 Markaðurinn fyrir vöruna 5,27 1,11 53 
15 Tengslanet 5,25 1,08 61 
16 Aðrar auðlindir 5,22 1,45 54 
17 Að koma vel fyrir 5,09 0,88 61 
18 Markmið 5,06 1,18 59 
19 Tjáning tilfinninga 4,72 1,15 60 
20 Að afla upplýsinga og auðlinda 4,65 1,20 60 
21 Samkeppnin 4,64 1,03 53 
22 Reynsla 4,51 1,58 54 
 

Á töflu 7 má sjá meðaltal allra yfirþátta í rannsókninni. Ef reiknað er út heildarmeðaltal allra 

þátta mælist það 5,47 sem er frekar hátt miðað við það að mælingar fóru fram á sjö stiga likert 

kvarða. Til þess að finna út meðaltal hvers yfirþáttar var fundið heildarmeðaltal allra 

undirspurninga í hverjum þætti. Í rannsókn Baron og Markman (2003) kemur fram að 

frumkvöðlar telji almennt að ýmis persónueinkenni eigi betur við sig en öðrum finnst. Það fer 

saman við niðurstöðurnar sem eru sýndar í töflu 7. Í rannsókn Baron og Tang (2009) voru sjö 

yfirþættir rannsakaðir með sambærilegum undirspurningum á sjö stiga likert kvarða. Með 

samanburði má sjá að niðurstöður rannsóknanna eru afar svipaðar. Þátttakendur í 

frumkvöðlakeppni Innovit 2010 telja sig þó áberandi betri í því að koma vel fyrir og tjá 

tilfinningar sínar (sjá töflu 8). 
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Tafla 8: Samanburður á niðurstöðum við rannsókn Baron og Tang, 2009 

  Baron og Tang, 2009 KFK, 2010 m. s. m. s. m.m.
1 Social Perception Skynjun og skilningur á öðrum 5,03 0,98 5,32 0,87 0,29 
2 Social adaptability Aðlögun að ólíkum persónum 4,73 0,94 5,44 1,14 0,71 
3 Information acquisition Að afla upplýsinga og auðlinda 4,61 1,24 4,65 1,20 0,04 
4 Resource acquisition Að afla upplýsinga og auðlinda 4,11 1,19 4,65 1,20 0,54 
6 Expressiveness Tjáning tilfinninga 3,68 1,32 4,72 1,15 1,04 
7 Ingratiation Að koma vel fyrir 3,61 1,33 5,09 0,88 1,48 
8 Self-Promotion N/A 3,88 1,3 N/A N/A N/A 
m = meðaltal             
s = staðalfrávik             
m.m. = meðaltalsmunur             
(Baron og Tang, 2009, bls. 292-296) 

Á töflu 8 má sjá niðurstöður úr svörum þátttakenda í rannsókn Baron og Tang (2009), í 

samanburði við niðurstöður spurningalistans. Orðrétt sömu spurningar voru notaðar fyrir 

þættina Social Perception, Social adaptability, Expressiveness og Ingratiation. Þá voru 

sambærilegar spurningar notaðar fyrir Information acquisition og Recource acquisition undir 

yfirþættinum Að afla upplýsinga og auðlinda.  

 

7.2.  Árangursmælingar 

Líkt og áður hefur komið fram er nauðsynlegt að hafa mælanlegar breytur fyrir árangur svo 

hægt sé að kanna tengsl. Árangur í þessari rannsókn eru skilgreindur í fjórum áföngum. Í 

fyrsta lagi  þeir sem senda inn viðskiptaáætlanir í keppnina, en ekki eingöngu 

viðskiptahugmynd. Í öðru lagi þeir sem komust í úrslit frumkvöðlakeppni Innovit 2010. Í 

þriðja lagi einkunn innsendrar viðskiptaáætlunar. Í fjórða lagi einkunn lokakynningar 

þátttakenda (sjá viðauka 1 fyrir nánari skýringu á ferli keppninnar). 

 

7.2.1.   Innsendar viðskiptaáætlanir 

Af 67 þátttakendum í rannsókninni sendu 39 inn viðskiptaáætlun eða 58,2% þátttakenda. Í 

frumkvöðlakeppni Innovit bárust alls 65 viðskiptaáætlanir og hefur rannsóknin því að geyma 

upplýsingar um 60% þeirra sem skiluðu inn viðskiptaáætlun.  

Byrjað var á því að kanna með t-prófi (independents samples t-test) hvort að marktækur 

munur væri á persónueinkennum þeirra sem sendu inn viðskiptaáætlun og þeirra sem ekki 

sendu inn viðskiptaáætlun. Notast var við 22 yfirþætti persónueinkenna sem samanstóðu af 3-
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6 spurningum hver (sjá viðauka 4). Á töflu 9 má sjá niðurstöðurnar, en þær sýna að fimm 

yfirþættir; Ástríða, Aðrar auðlindir, Varan, Skilgreining og Markaðurinn fyrir vöruna 

reyndust marktækir miðað við að p< 0,05.  

Tafla 9: Yfirlit yfir persónuþætti sem voru ríkjandi hjá þeim er sendu inn 
viðskiptaáætlun samanborið við þá sem ekki sendu inn viðskiptaáætlun 

  Levenes F Sig. t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 
Ástríða 3,231 0,079 2,4 45,0 0,019 0,62 
      2,2 23,3 0,039 0,62 
Aðrar auðlindir 2,736 0,105 2,2 45,0 0,031 0,91 
      1,9 21,8 0,065 0,91 
Varan 0,814 0,372 2,3 45,0 0,025 0,77 
      2,2 25,1 0,041 0,77 
Skilgreining* 4,678 0,036 2,5 45,0 0,016 0,92 
      2,2 21,2 0,043 0,92 
Markaðurinn fyrir vöruna* 4,010 0,051 2,4 45,0 0,021 0,78 
      2,1 21,7 0,048 0,78 
*Equal variances not assumed             
 

Á töflu 9sést að Levenes próf var notað til þess að athuga hvort dreifing væri jöfn á meðal 

hópa. Ef að Sig. fyrir Levene’s prófið er hærra en 0,05 merkir það að dreifingin sé eins í 

hópunum. Þá skoðum við efri línuna. Ef Sig. fyrir Levene’s prófið er 0,05 eða lægra skoðum 

við neðri línuna í töflunni (Field, 2005: 96-99). Eins og sjá má á niðurstöðunum  var þátturinn 

Skilgreining með p < 0,05 í Levene’s prófinu og má því áætla að dreifingin hafi ekki verið 

eins innan hópa þar. Allir þættir reyndust marktækir miðað við p < 0,05.  

Áhugavert er í þessu samhengi að líta til Tilgátu 1 en hún segir eftirfarandi: 

Tilgáta 1. Ríkari persónueinkenni eiga við um þá sem sendu inn viðskiptaáætlun í 

frumkvöðlakeppni Innovit en þá sem sendu eingöngu inn viðskiptahugmynd. 

Niðurstöður T-Prófsins benda til þess að sjálfsmat þátttakanda sem sendu inn viðskiptaáætlun 

væri hærra á a.m.k. fjórum yfirþáttum en sjálfsmat þeirra sem ekki sendu inn viðskiptaáætlun. 

Núlltilgátan er sú að ríkari persónueinkenni eigi ekki við um þá sem sendu inn 

viðskiptaáætlun í frumkvöðlakeppni Innovit en þá sem sendu eingöngu inn viðskiptahugmynd. 

Við höfnum núlltilgátunni með þeim fyrirvara að lítið svarhlutfall var hjá þeim sem sendu 

einungis inn viðskiptahugmynd (25,8%) og hjá þeim sem sendu inn viðskiptaáætlun (60%). 

Áætla mátti fyrirfram að mat þátttakenda á yfirþáttunum Aðrar auðlindir, Varan, Skilgreining 

og Markaðurinn fyrir vöruna, myndu mælast hærri hjá þeim sem skiluðu in viðskiptaáætlun, 
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þar sem gerð viðskiptaáætlana gengur meðal annars út á það að skilgreina þessa þætti. 

Áhugavert þykir að þátturinn Ástríða er meira einkennandi hjá þeim sem skila inn áætlun. 

Spurningarnar sem mæla þann þátt eru: 

• Ég er tilbúi(n) að vinna langa vinnudaga ef það verður til þess að viðskiptahugmynd 

mín verður að veruleika 

• Ég á eftir að sjá eftir því í langan tíma ef ég framkvæmi viðskiptahugmyndina ekki 

• Það er til mikils að vinna fyrir mig persónulega að viðskiptahugmyndin verði að 

veruleika 

Niðurstaðan gefur það til kynna að ástríðufullir frumkvöðlar séu líklegri en aðrir til þess að 

ljúka verkefnum á fyrstu stigunum í mótun viðskiptahugmyndar, í þessu tilfelli 

viðskiptaáætlunar. Þeir séu reiðubúnir til þess að vinna langa vinnudaga að hugmyndinni og 

finni fyrir eftirsjá ef tækifærið rennur þeim úr greipum. Þá er hagnaðarvon einnig hvati sem 

drífur frumkvöðla áfram. 

Það er áhugavert að skoða þetta í ljósi nýlegrar rannsóknar Chen, Yao og Kotha (2009. Þeir 

könnuðu hvort að ástríða frumkvöðla hefði áhrif á mat framtaksfjárfesta á viðskiptahugmynd 

þeirra. Matið byggðist á kynningu frumkvöðlanna fyrir fjárfestum og innsendri 

viðskiptaáætlun þeirra. Niðurstaðan var sú að ástríða hefði ekki áhrif á mat fjárfesta, heldur 

það hversu vel frumkvöðlarnir hefðu undirbúið viðskiptaáætlanir sínar.  

 

7.2.2.   Úrslit frumkvöðlakeppni Innovit 

Af þeim 67 þátttakendum sem voru í rannsókninni voru það 11 sem komust í úrslit 

keppninnar. Alls tóku 10 þátt í rannsókninni sem sendu inn viðskiptahugmynd, 

viðskiptaáætlun og komust í úrslit keppninnar eða 91% þeirra sem þangað komust. Tilgátan, 

til þess að kanna hvort ríkari persónueinkenni ættu við um þá sem komust áfram í lokafasa 

frumkvöðlakeppni Innovit miðað við aðra, var eftirfarandi: 

Tilgáta 2. Ríkari persónueinkenni eiga við um þá sem komust í lokafasa frumkvöðlakeppni 

Innovit en þá sem komust ekki í lokafasa keppninnar. 

Mat á þeim sem komust í úrslit var byggt á áliti rýnihóps 60 sérfræðinga sem lásu og mátu 

innsendar viðskiptaáætlanir frá þátttakendum. Sérfræðingarnir höfðu flestir reynslu af rekstri 

fyrirtækja, höfðu stofnað slíkt áður eða störfuðu sem sérfræðingar í þeim geira. Þá voru einnig 
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nokkrir háskólakennarar úr Háskóla Íslands, Háskólanum í Reykjavík og Háskólanum í 

Bifröst í rýnihópnum. Allir sérfræðingarnir fengu sent matsblað þar sem þeir voru beðnir um 

að gefa tiltekinn viðskiptaáætlun einkunn út frá lestri þeirra. Einkunnin miðaðist að hluta til 

við innihald og uppsetningu áætlunarinnar. Einnig miðaðist hún út frá almennri trú 

sérfræðings á verkefninu, mati á frumkvöðlunum sjálfum sem störfuðu að verkefninu og 

viðskiptahugmyndinni sjálfri. 

Byrjað var á því að kanna með t-prófi (Independents samples t-test) hvort að marktækur 

munur væri á persónueinkennum þeirra sem komust í úrslit keppninnar og þeirra sem ekki 

komust í úrslit. Á töflu 10 má sjá að niðurstaðan var sú að þrír yfirþættir mældust marktækir: 

Að afla upplýsinga og auðlinda, vinna í kröfuhörðu umhverfi og Markaðurinn fyrir vöruna. Í 

tveimur þeirra, Vinna í kröfuhörðu umhverfi og Markaðurinn fyrir vöruna var dreifing innan 

hópa ekki eins samkvæmt Levene’s prófi og notast var því við neðri línuna í töflunni til þess 

að mæla marktækni. Í báðum þeim tilfellum var p < 0,05. Í tilfelli þáttarins Að afla upplýsinga 

og auðlinda var um minni marktækni að ræða p < 0,10. 

Tafla 10: Yfirlit yfir persónuþætti sem voru ríkjandi hjá þeim sem komust í úrslit 
frumkvöðlakeppni Innivot, samanborið við þá sem sendu inn viðskiptaáætlun 

  Levenes F Sig. t Df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

Að afla upplýsinga og auðlinda** 1,349 0,252 1,698 45,000 0,096 0,736 

      1,989 18,409 0,062 0,736 

Að vinna í kröfuhörðu umhverfi* 8,376 0,006 1,649 45,000 0,106 0,563 

      2,230 25,437 0,035 0,563 

Markaðurinn fyrir vöruna* 6,357 0,015 1,287 45,000 0,205 0,508 

      2,139 43,060 0,038 0,508 

*Equal variances not assumed             

**p < 0,10             

 

Á námskeiðum, sem haldin voru meðfram keppninni, var farið yfir hvaða helstu þættir skiptu 

máli við gerð viðskiptaáætlana (sjá viðauka 2 fyrir kynningu á námskeiðunum). Á þeim var 

meðal annars útskýrt að mikilvægt væri að fram kæmi í innsendri viðskiptaáætlun ítarleg 

skýring á markaðnum sem varan ætlaði að sækja á og hvaða auðlindir væru nauðsynlegar fyrir 

framvindu hennar. Einnig er farið vel yfir slík atriði í þeim kennslubæklingum sem sendir 

voru til allra þátttakenda í keppninni (e.g. Ársæll Valfells, 2008). Það kemur því ekki á óvart 

að þeir sem hafi komist í úrslit frumkvöðlakeppni Innovit 2010 hafi skorað hærra en aðrir á 

þáttunum Markaðurinn fyrir vöruna og Að afla upplýsinga og auðlinda. Hins vegar er 
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sérstaklega áhugavert að sjá þáttinn Vinna í kröfuhörðu umhverfi mælast marktækan hjá þeim 

fram yfir aðra. Þrjár spurningar mældu þáttinn: 

• Ég held yfirsýn yfir stór verkefni 

• Ég læti mikið álag ekki koma mér úr jafnvægi 

• Flókin verkefni sem ég hef ekki leyst áður valda mér ekki vandræðum 

Næst var kannað hvort að marktækur munur væri á milli þeirra sem sendu inn viðskiptaáætlun 

og komust í úrslit, samanborið við þá sem sendu inn viðskiptaáætlun. Notast var við síu 

(filter) í SPSS til þess að taka burt öll gildi þeirra sem sendu ekki inn viðskiptaáætlun. Í ljós 

kom að breytan Vinna í kröfuhörðu umhverfi var marktæk miðað við p< 0.039. Marktækan 

mun var því að finna á persónueinkennum þeirra sem skiluðu inn viðskiptaáætlunum og þeirra 

sem komust í úrslit, samanborið við persónuleg einkenni þeirra sem skiluðu inn 

viðskiptaáætlunum en komust ekki í úrslit.  

Áætla má út frá þessu að þeir sem hafi náð í lokafasa frumkvöðlakeppni Innovit hafi að 

einhverju leyti haft ríkari persónueinkenni en þeir sem ekki komust í lokafasa keppninnar. Við 

höfnum því núlltilgátunni um að engin sérstök persónueinkenni eigi við um þá sem komust í 

lokafasa keppninnar, samanborið við þá sem komust ekki í lokafasa keppninnar. 

 

7.2.3.   Einkunn viðskiptaáætlunar 

Einkunn sem hver viðskiptaáætlun fékk í keppninni miðaðist við mat sem rýnihópur 

sérfræðinga gaf. Hægt var að gefa hámark 100 stig fyrir hvert mat á áætlun. Þá lásu a.m.k. þrír 

til fjórir sérfræðingar yfir hverja áætlun og byggðist einkunn þátttakenda á meðaltali þeirra 

einkunna.  

Tilgátan sem sett var fram er eftirfarandi: 

Tilgáta 3. Bein tenging er á milli einkunnar sem frumkvöðlar fengu fyrir viðskiptaáætlun sína 

og ríkari persónueinkenna. 

Til þess að mæla tengsl á milli gefinnar einkunnar þurfti að bera saman einkunnir þátttakenda 

og niðurstöður úr spurningalistanum sem mat persónuleg einkenni þeirra. Þátttakendur fengu 

ekki uppgefið hver lokaeinkunn þeirra var í frumkvöðlakeppni Innovit og var því ekki hægt 

að varpa fram þeirri spurningu. Vegna þessa voru þátttakendur beðnir um að svara hvaða 
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viðskiptahugmynd eða hugmyndir (hægt var að senda inn fleiri en eina) þeir sendu inn í 

keppnina (sp. 101). Alls svöruðu 29 af þeim 39 sem svöruðu könnuninni og sendu inn 

viðskiptaáætlun, hver þeirra viðskiptahugmynd hefði verið.  

Byrjað var á því að kanna meðaltal einkunna fyrir þær 29 viðskiptaáætlanir sem gáfu upp hver 

þeirra viðskiptahugmynd hefði verið, samanborið við meðaltal allra viðskiptaáætlana í 

keppninni. Þetta var gert til þess að kanna hvort að þeir sem hefðu svarað spurningakönnunni 

og sent inn viðskiptaáætlun, hefðu almennt haft hærri eða lægri einkunn en þeir sem ekki 

svöruðu könnuninni. Niðurstaðan var sú enginn marktækur munur var á milli hópanna. 

Meðaleinkunn þeirra sem sendu inn viðskiptaáætlun, svöruðu spurningalistanum og gáfu upp 

hver var þeirra viðskiptahugmynd, var 59,01 (n=29). Meðaleinkunn allra viðskiptaáætlana í 

keppninni var 59,20 (n=65). Hafa ber í huga að þetta gefur ekki til kynna að viðskiptaáætlanir 

í keppninni hafi almennt verið lakar. Einkunnaskjal sem sérfræðingar nýttu til mats á 

hugmyndum er hugsað til þess að þátttakendur fái harða gagnrýni á sínar áætlanir og geti 

endurbætt þær.  

Ákveðið var að nota ekki niðurstöður aðhvarfsgreiningar til þess að meta hvort hærri 

persónueinkenni leiddu af sér hærri einkunn. Jafnvel þó að allar breytur mældust marktækar 

og með p < 0,05. Þar sem úrtakið er jafn lítið og raun ber vitni (n=29) er hætta á skekkju og 

lítið hægt að álykta út frá niðurstöðunum (Field, 2005:172). 

Kannað var með dreifigreiningu (ANOVA) hvort að marktækur munur væri á milli mældra 

yfirþátta og einkunnargjafar (sjá töflu 12). Einkunnum viðskiptaáætlana var skipt upp í fimm 

hópa með jöfnu millibili frá 0-100 með því að endurkóða breyturnar í SPSS (transform into 

new variables).  

 

Tafla 11: Dreifigreining á þeim persónu yfirþáttum sem mældust marktækir bornir 
saman við einkunnir þátttakenda fyrir innsendar viðskiptaáætlanir 

  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Ábyrgð á eigin gjörðum Between Groups 11,20 4,00 2,80 2,71 0,05 
 Within Groups 23,73 23,00 1,03   
 Total 34,94 27,00    
Þörf fyrir nýjar lausnir Between Groups 10,20 4,00 2,55 3,33 0,03 
 Within Groups 17,60 23,00 0,77   
  Total 27,81 27,00       
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Marktækur munur fannst í tveimur tilfellum. Fyrri þátturinn Ábyrgð á eigin gjörðum mældist 

marktækur þar sem(F(4, 23) = 2,71; p > 0,10). Seinni þátturinn Þörf fyrir nýjar lausnir 

mældist marktækur þar sem (F(4, 23) = 3,33; p > 0,05.  

Tukey-post-hoc próf var notað til þess að finna hvar marktæki munurinn lægi. Þegar þátturinn 

Ábyrgð á eigin gjörðum er skoðaður, kemur í ljós að þátttakendur sem fengu á bilinu 21-40 í 

einkunn, skoruðu að meðaltali -2,43 minna en þeir sem fengu 41-60 í einkunn og -2,43 minna 

en þeir sem fengu 81-100 í einkunn. Þegar þátturinn Þörf fyrir nýjar lausnir var skoðaður með 

Tukey-post-hoc prófi, kom í ljós að þeir sem fengu 0-20 í einkunn, skoruðu -1,78 lægra en 

þeir sem fengu á bilinu 81-100 í einkunn. 

Að lokum var einkunnum þeirra viðskiptaáætlana sem hægt var að nýta til samanburðar skipt 

í tvo hópa. Í fyrri hópnum voru þeir sem fengu samtals 50 eða minna í einkunn. Í síðari 

hópnum voru þeir sem fengu yfir 50 í einkunn. T-próf var notað til þess að kanna hvort 

marktækur munur væri á milli mældra persónuþátta og einkunnar. Niðurstöðurnar voru þær að 

engin marktækur munur fannst á milli þeirra breyta sem fengu undir 50 í einkunn og þeirra 

sem fengu yfir 50 í einkunn. 

Tilgátan sem sett var fram var að bein tenging væri á milli einkunnar sem frumkvöðlar fengu 

fyrir viðskiptaáætlun sína og ríkari persónueinkenna. Með dreifigreiningu kom í ljós að 

munur fannst innan hópa hvað varðar yfirþættina Ábyrgð á eigin gjörðum og Þörf fyrir nýjar 

lausnir. Sú niðurstaða gaf þó ekki til kynna að bein tenging væri á milli einkunnar 

frumkvöðlanna og þessara þátta. Þá var svarhlutfall ekki nægilegt til þess að hægt væri að 

framkvæma aðhvarfsgreiningu og mæla hvort eða hversu mikið hver yfirþáttur hefði áhrif á 

lokaeinkunn þátttakenda.Vegna þessa getum við ekki hafnað núlltilgátunni um að engin bein 

tenging sé á milli einkunnar þátttakenda í frumkvöðlakeppni Innovit og persónueinkenna 

þeirra.  

 

7.2.4.   Einkunn lokadómnefndar 

Alls fengu 11 teymi að halda kynningu fyrir lokadómnefnd frumkvöðlakeppni Innovit. Þetta 

voru þær 11 hugmyndir sem fengu bestu einkunnirnar að mati sérfræðinga rýnihóps. Í þessari 

rannsókn svöruðu 10 af þeim 11 sem komust í úrslitafasa keppninnar spurningalistanum eða 

91%.  
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Hvert teymi fékk að halda 20 mínútna kynningu. Fyrstu sjö mínúturnar átti teymið að kynna 

sína viðskiptahugmynd en síðustu 13 mínúturnar voru nýttar í spurningar af sérfræðingum 

dómnefndar. Sérfræðingar í dómnefnd voru flestir starfandi sem framkvæmdastjórar hjá eigin 

fyrirtækjum (sjá viðauka 3). Hver dómari hafði til umráða 100 stig sem hann mátti deila niður 

á hugmyndirnar 11 að eigin vild þegar kynningum var lokið. Þegar öllum kynningum var 

lokið fengu dómarar að sjá heildarniðurstöður og gátu þá endurskoðað einkunnagjöf sína ef 

þeir vildu. 

Tilgátan sem sett var fram er eftirfarandi: 

Tilgáta 4. Bein tenging er á milli persónueinkenna þeirra sem komust í úrslitakeppni 

frumkvöðlakeppni Innovit og einkunna þeirra fyrir lokadómnefnd. 

Með því að notast við fylgnistuðul Pearson kom í ljós að engin fylgni var við neinn yfirþátt 

sem kannaður var og einkunnagjöf dómnefndar. Vegna þessa getum við ekki hafnað 

núlltilgátunni um það að bein tenging sé ekki til staðar á milli persónueinkenna þeirra sem 

komust í úrslitakeppni frumkvöðlakeppni Innovit og einkunna þeirra fyrir lokadómnefnd. 

7.3.   Aðrar niðurstöður  

Notaður var fylgnistuðull Pearson til þess að kanna hvort tengsl væru á milli helstu 

bakgrunnbreyta í rannsókninni og þeirra yfirþátta persónueinkenna sem spurt var um. Á töflu 

12. (sjá viðauka 5) má sjá allar helstu bakgrunnsbreytur rannsóknarinnar bornar saman við þá 

yfirþætti sem mældu persónueinkenni þátttakenda. Niðurstöðurnar sýna eftirfarandi: 

• Að þeir sem sóttu eitt eða fleiri námskeið í frumkvöðlakeppni Innovit, Gulleggsins 

2010, voru gæddir frekari Framtíðarsýn en þeir sem ekki sóttu námskeiðin 

• Konur skoruðu almennt lægra en karlar hvað varðaði spurningar er mældu vöruna 

sjálfa sem um ræðir  

• Enginn marktækur munur var á persónueinkennum og menntunarstigi 

• Mismunur var á persónueinkennum þátttakenda eftir aðalstarfi hvað varðaði 

Samkeppni og Markaðinn fyrir vöruna 

• Mismunur var á persónueinkennum þátttakenda eftir hjúskaparstöðu hvað varðaði 

Orðstír, Að geta vakið áhuga annarra, Að afla upplýsinga og auðlinda og Þörf fyrir 

nýjar lausnir 

• Mismunur var á persónueinkennum þátttakenda eftir tekjum hvað varðaði Að geta 

vakið áhuga annarra, Aðlögun að ólíkum persónum, Aðrar auðlindir, Varan 
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• Mismunur var á persónueinkennum þátttakenda eftir því hvort þeir voru foreldrar hvað 

varðaði Að koma vel fyrir, Aðrar auðlindir 

Einnig var notast við fylgistuðul til þess að kanna hvort tengsl væru á milli þeirra yfirþátta 

sem mælst höfðu marktækir í rannsóknum sem skoðaðar voru frá árunum 1987-2009 (sjá 

nánar töflu 4. í kafla 5). Niðurstaðan varð sú að enginn af þeim níu yfirþáttum, sem mældust 

marktækir í þeim rannsóknum og hægt var að gera á samanburð,gæti útskýrt árangur 

þátttakenda í frumkvöðlakeppni Innovit.   

Scott Shane (2008:148) bendir á að ýmsar rannsóknir á sviði frumkvöðlafræða hafi fundið 

marktækan mun með því að nota fylgnistuðla. Varhugavert sé þó að draga víðtækar ályktanir 

út frá því, þar sem fjölmargir aðrir þættir geti útskýrt fylgnina. Fylgni sé ekkert annað en tvær 

breytur sem hreyfast í sömu átt. 
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8. Ályktanir og niðurlag  
 

Einkennist árangur frumkvöðla af persónueinkennum þeirra? Ef svo er hvaða persónueinkenni 

skýra árangur þeirra? Ef marka má niðurstöður rannsóknarinnar, þá einkennist árangur 

þátttakenda í keppninni að litlum hluta af þeim persónuþáttum sem mældir voru. Helst ber þar 

að nefna að Ástríða einkenndi þá sem sendu inn viðskiptaáætlun í keppnina meira en þá sem 

ekki sendu inn viðskiptaáætlun. Þá mældist þátturinn Vinna í kröfuhörðu umhverfi hærri hjá 

þeim sem komust lengst í keppninni miðað við þá sem einungis sendu inn viðskiptaáætlun. 

Hér þarf þó að hafa í huga að svörin sem bárust frá þátttakendum voru fá og því óvarlegt að 

draga mjög víðtækar ályktanir af niðurstöðum. Líkt og í fyrri rannsóknum, þar sem notast er 

við persónuleikamat byggt á sjálfsmati frumkvöðla (e.g. Baron og Markman, 2003; Baron og 

Tang, 2009), kemur í ljós að þátttakendur mátu sig og sín persónulegu gildi hærra en í 

viðmiðunarrannsóknum. Sérstaklega mátu þátttakendur sig í þessari rannsókn sig hátt hvað 

varðar Tjáningu tilfinninga (4,72) og Að koma vel fyrir (5,09) en það er töluvert hærra mat en 

í samanburðarrannsóknum (Baron og Tang, 2009). 

Líkt og í rannsókn Baron og Brush (1999) er árangur í þessari rannsókn miðaður við mat 

sérfræðinga á innsendri viðskiptaáætlun og kynningu þeirra fyrir dómnefnd sérfræðinga. 

Fræðimenn hafa bent á að sérfræðingar framtaksfjárfestingasjóða, sem margir sátu í 

dómnefndinni og rýnihópur sérfræðinga sem mátu viðskiptaáætlanir, séu taldir árangursríkir í 

því að velja árangursríkar hugmyndir (Baum, Frese og Baron: 1-41). Rannsókninni tókst þó 

ekki að varpa skýru ljósi á það hvaða persónueinkenni það voru –né hvort það hafi verið 

tiltekin persónueinkenni – sem útskýrðu árangur þátttakenda. Robert A. Baron er einn þeirra 

sem nefnir í fjölmörgum ritum að rannsóknir bendi til þess að árangur frumkvöðla sé að 

einhverju eða miklu leyti háður persónueinkennum frumkvöðlanna (Baron, 1998; Baron, 

2000; Baron og Markman, 2003; Baum, Frese og Baron, 2007:1-41; Baron og Tang, 2009). Ef 

sjónarmið Barons er haft til hliðsjónar má mögulega finna tvær útskýringar varðandi það af 

hverju þau persónueinkenni greindust ekki jafn greinilega í rannsókn þessari.  

Í fyrsta lagi má nefna það að til eru rannsóknir sem meta persónueinkenni frumkvöðla út frá 

sjálfsmati þátttakenda til þess að kanna árangur þeirra án þess að finna marktækar 

niðurstöður. Í rannsókn Caliendo og Kritikos (2007) var engin marktæk niðurstaða á 

samanburði árangurs og persónueinkenna þátttakenda, ef notast var við spurningalista sem 

þátttakendur sjálfir fylltu út og átti að meta persónueinkenni þeirra. Í sömu rannsókn mældist 
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þó munur á árangri og persónueinkennum, þegar notast var við mat sálfræðinga á 

persónueinkennum þátttakenda. 

Í öðru lagi má gagnrýna hvernig árangur frumkvöðla var metinn. Nauðsynlegt var að finna 

stuðul til þess að mæla árangur frumkvöðlanna, en þar sem ekki var hægt að notast við 

hefðbundna stuðla, á borð við starfsmannafjölda, veltu eða hagnað, gæti mælikvarðinn hafa 

verið skakkur. Einungis fannst ein rannsókn eftir Baron og Bush (1999) sem notast hefur við 

mat á viðskiptaáætlunum sem mælikvarða fyrir árangur. Í þeirri rannsókn voru þó 

persónueinkenni frumkvöðlanna mæld eftir kynningu þeirra af hálfu 50 nemenda. Í þeirri 

rannsókn var farið varlega í það að draga ályktanir af því hvaða persónueinkenni stuðluðu að 

árangri, þar sem árangursstuðullinn byggði á mati á viðskiptaáætlunum. 

Líkt og fram hefur komið, með skýringamyndum og GEM (2009), eru fjölmargir þættir sem 

hafa áhrif á frumkvöðlastarfsemi og hvort frumkvöðlar stofni fyrirtæki. Bygrave og 

Zacharakis (2009:4) skýra frá þessu á afar greinargóðan hátt og útskýra hvernig ýmis 

persónueinkenni geti haft áhrif á misjöfnum stöðum í vaxtaferli hugmyndar. Breyturnar sem 

skýra árangur frumkvöðla eru því afar margar og fjölbreyttar. Þá sýnir til dæmis rannsókn 

Baron og Markman (2003) það að þegar framkvæmdar voru tvær rannsóknir í 

snyrtivörugeiranum og hátækniiðnaði, að mismunandi persónueinkenni útskýrðu árangur eftir 

geirunum. Erfitt getur reynst fyrir rannsakendur að finna út hvaða breytur skipta mestu máli 

þegar tekið er tillit til alls þessa.  

Að lokum má nefna að það að rannsaka árangur frumkvöðla er ekki líkt og að rannsaka 

árangur spretthlaupara. Fjölmargar breytur, eins og ‘heppni’ eða ‘að vera á réttum tíma á 

réttum stað’, gætu útskýrt árangur frumkvöðla en ólíklega árangur spretthlauparans. 

Mikilvægt er þó að finna út hvaða frumkvöðlar komist í endamark, hvaða áhrifaþættir skiptu 

þar máli og hversu mikið. Þessi rannsókn er innlegg í það skýringarferli. 
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Viðauki 1: Frumkvöðlakeppni Innovit 
Frumkvöðlakeppni Innovit, einnig þekkt undir nafninu Gulleggið, hefur verið haldin á Íslandi 

síðan árið 2008. Framkvæmd keppninnar er að mestu unnin að fyrirmynd erlendrar keppni við 

MIT háskóla sem nefnist MIT 100K Competition(MIT 100K Competition, 1990). Keppnin 

hefur verið fjölsótt á Íslandi og hafa yfir 400 hugmyndir verið sendar inn í keppnina á þeim 

þremur árum sem hún hefur verið starfandi. Samkvæmt rannsókn sem Innovit, nýsköpunar og 

frumkvöðlasetur, framkvæmdi vorið 2009, kom í ljós að yfir 20 fyrirtæki höfðu verið stofnuð 

úr þeim hugmyndum sem höfðu tekið þátt í keppninni. Heildarvelta þessara fyrirtækja var nú 

komin yfir 300 milljónir íslenskra króna og hýstu þessi fyrirtæki yfir 100 starfsmenn.(Innovit, 

Nýsköpunar- og frumkvöðlasetur, 2010) 

Stjórn keppninnar er skipuð verkefnastjóra í fullu starfi og átta sjálfboðaliðum úr 

samstarfsháskólum verkefnisins. Öllum þátttakendum í keppninni er deilt niður á 

stjórnarmenn keppninnar sem halda þeim upplýstum um gang mál og veita nauðsynlegar 

upplýsingar.  

Ferli keppninnar: Fyrsti fasi 

Ferli keppninnar er skipt niður í þrjá meginfasa. Fyrsti fasi keppninnar hefst á því að 

frumkvöðlar skila inn ágripi af viðskiptahugmynd sinni á rafrænt netsvæði Innovit. Ágripið 

má ekki vera lengra en tvær blaðsíður að lengd, jafnvel þó að margar hugmyndirnar séu 

komnar töluvert lengra en á hugmyndastigi. Til þess að geta tekið þátt máttu þátttakendur ekki 

vera með viðskiptahugmynd ef fyrirtæki hafði náð yfir 10 milljón króna veltu eða komist í 

úrslit keppninnar áður. Þá kostaði ekkert fyrir þátttakendur að skrá sína hugmynd til leiks í 

keppninni. Allir þátttakendur þurftu að skila inn viðskiptahugmynd sinni fyrir 20. janúar 2010 

til þess að vera hlutgengir. Við skil á viðskiptaáætlun þurftu þátttakendur einnig að tilgreina 

ýmsar upplýsingar á borð við: 

• Aldur 

• Heimilisfang 

• Símanúmer 

• Fyrri og núverandi menntun 

• Stutt ágrip um viðskiptahugmynd sem mátti opinbera 

Alls bárust inn 295 viðskiptahugmyndir í frumkvöðlakeppni Innvit 2010. Alls  260 

einstaklingar voru skráðir fyrir öllum hugmyndunum, en nokkrir sem tóku þátt í keppninni 
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sendu inn fleiri en eina hugmynd. Þá voru í flestum tilfellum fleiri en einn aðili í hverri 

viðskiptahugmynd, en upplýsingum um þá þátttakendur var ekki sérstaklega safnað saman.   

 

Ferli keppninnar: Annar fasi 

Annar fasi keppninnar var tímabilið á milli 20. janúar – 8. mars. Markmiðið með þeim fasa 

var að aðstoða þátttakendur við að skrifa fullmótaða viðskiptaáætlun, byggða á því ágripi sem 

þátttakendur sendu inn í keppnina. Öll innsend ágrip í keppninni voru lesin yfir af starfsfólki 

Innovit með uppbyggilegum upplýsingum sem og leiðbeiningarbæklingum um hvernig skuli 

skrifa fullmótaða viðskiptaáætlun. Þá voru haldin sex laugardagsnámskeið og eitt 

fimmtudagsnámskeið sem miðuðu að því að aðstoða þátttakendur við gerð viðskiptaáætlunar 

sinnar, sem og hagnýt atriði ef hugmyndin yrði að veruleika. Ókeypis var á öll námskeiðin 

fyrir þá þátttakendur sem voru skráðir í samstarfsháskóla Innovit; Háskóla Íslands, Háskólann 

í Reykjavík, Keili og Bifröst, eða ef þátttakendur voru útskrifaðir þaðan síðustu fimm árin. 

Aðrir þátttakendur þurftu að greiða 8000 krónur fyrir hvert námskeið (sjá viðauka 2). 

Alls bárust inn 65 viðskiptaáætlanir í keppnina árið 2010. Hver þátttakandi þurfti að skila inn 

að lágmarki 5 útprentuðum eintökum af viðskiptaáætlun sinni. Fengnir voru um 60 

sérfræðingar, fróðir á mismunandi sviðum, til þess að lesa yfir hverja viðskiptaáætlun og gefa 

einkunn. Hver áætlun var lesin yfir af 3-4 mismunandi sérfræðingum til þess að draga úr 

líkum á því að sumir þátttakendur lentu á yfirlesurum sem gæfu hærri einkunnir en aðrir. 

Allar áætlanir voru keyrðar út til sérfræðinga á prentuðu formi, en einnig voru þær sendar á 

rafrænu formi ef óskað var eftir því. Sérfræðingarnir voru að mestu hátt settir einstaklingar í 

árangursríkum fyrirtækjum á Íslandi. Einnig voru fengnir sérfræðingar frá samstarfsaðilum 

keppninnar, sem lásu yfir stóran hluta áætlana sem og kennarar við Háskóla Íslands og 

Háskólann í Reykjavík. 

Allar innsendar áætlanir í keppnina fengu yfirlestur frá 3-4 sérfræðingum svo lengi sem þær 

stóðust grunnkröfur við gerð viðskiptaáætlana. Fjórar áætlanir stóðust ekki þessar grunnkröfur 

og fengu því sjálfkrafa 0 í einkunn og voru ekki sendar í yfirlestur.  
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Ferli keppninnar: Þriðji fasi 

Þær 11 áætlanir sem fengu hæsta einkunn út frá mati rýnihóps komust í þriðja fasa 

keppninnar. Sá fasi fór fram frá 8. Mars-10. apríl. Skila átti inn endurbættri viðskiptaáætlun 

fyrir 5. apríl. Þá áttu þátttakendur að halda 20 mínútna kynningu á viðskiptahugmynd sinni 

fyrir 14 manna dómnefnd sérfræðinga. Þeir voru að mestu skipaðir framkvæmdastjórum 

samstarfsaðila keppninnar og fjárfestingasjóða frá Íslandi (sjá viðauka 2).10 Þátttakendur 

fengu aðstoð við að endurbæta viðskiptaáætlun sína sem og framkomu á kynningunni frá 

samstarfsaðilum Innovit og starfsfólki Innovit. 

Matsferli dómnefndar fór þannig fram að hver dómari fékk alls 100 stig sem hann réði hvort 

og hvernig hann deildi á þátttakendur eftir gæðum viðskiptaáætlunar og kynningar 

þátttakenda. Dómarar gátu síðan skoðað heildarniðurstöðu einkunnargjafar í sameiningu, rætt 

hvort þeir vildu breyta einhverju og endanlega ákveðið sætaröð þátttakenda. 

Alls voru veittir vinningar að andvirði 4 milljóna íslenskra króna í verðlaun fyrir 11 efstu sæti 

keppninnar. Þar af voru 1.8 milljónir í peningum. 

 

                                                 
10 Bæta við viðauka um upplýsingum um dómnefnd og hverjir sitja í henni 
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Viðauki 2: Námskeið í frumkvöðlakeppni Innovit 
 
VIÐSKIPTATÆKIFÆRI, FÓLK OG LEIÐTOGAR 
 GERÐ VIÐSKIPTAÁÆTLANA OG UPPBYGGING SPROTAFYRIRTÆKJA 
 

 Býrð þú yfir viðskiptahugmynd en hefur ekki komið henni í framkvæmd? 
 Hefur þú nýlega stofnað fyrirtæki? 
 Innovit býður þátttakendum í Gullegginu 2010, Frumkvöðlakeppni Innovit og öðrum 

áhugasömum að taka þátt í röð námskeiða um gerð viðskiptaáætlana og uppbyggingu 
sprotafyrirtækja. 
 

Tímasetning: 30. Janúar-6. mars 2010. Námskeið verða almennt á laugardögum frá kl. 10:00 
- 15:00.  
 
Almennt verð: 8.000 kr. pr. námskeið EN námskeiðin eru ókeypis fyrir nemendur 
samstarfsskóla Innovit, þ.e. fyrir alla nemendur við Háskóla Íslands, Háskólann í Reykjavík, 
viðskiptafræðideild Háskólans á Bifröst og Keili. Gildir einnig fyrir þá sem útskrifast hafa úr 
þessum skólum/deildum síðustu fimm ár. 
 
Markmið: Markmið námskeiðsins er að þjálfa stjórnendur sprotafyrirtækja og einstaklinga 
sem búa yfir viðskiptahugmynd við það að byggja upp raunhæfar áætlanir og gera sér grein 
fyrir helstu lykilþáttum árangurs í stofnun nýrra fyrirtækja.  
 
Kennslufyrirkomulag: Andri Heiðar Kristinsson, framkvæmdastjóri Innovit og Kristján 
Freyr Kristjánsson, verkefnastjóri Gulleggsins, hafa umsjón með námskeiðunum og munu sjá 
um kennslu, ásamt fjölmörgum gestafyrirlesurum úr atvinnulífinu. Lögð verður mikil áhersla 
á raunveruleg dæmi úr atvinnulífinu og munu nokkrir framúrskarandi gestafyrirlesarar koma í 
heimsókn og halda erindi um afmarkað efni úr reynsluheimi sínum. Samhliða fyrirlestrum 
verður boðið upp á vinnusmiðjur þar sem þátttakendum gefst kostur á því að vinna að þróun 
hugmyndar sinnar og viðskiptaáætlunar undir leiðsögn sérfræðinga.   
 
Vinnusmiðjur: Í lok hvers námskeiðsdags verður boðið upp á vinnusmiðjur, þar sem 
þátttakendum gefst kostur á persónulegri ráðgjöf og fá tækifæri til þess að vinna að þróun 
hugmyndar sinnar og viðskiptaáætlunar undir leiðsögn sérfræðinga. 
 
Skráning: Fjöldi þátttakenda er takmarkaður og eru þátttakendur því hvattir til þess að skrá 
sig sem fyrst. Skráning fer fram á vefsíðu Innovit, www.innovit.is 
 
Lýsingar á námskeiðunum (með fyrirvara um minniháttar breytingar): 
 
30. janúar kl. 10:00 – 15:00: Viðskiptaáætlanir og árangursþættir í stofnun fyrirtækja 

 Kynning á námskeiðinu og þátttakendum 
 Lykilárangursþættir í stofnun nýrra fyrirtækja  
 Innihald, uppbygging og gerð viðskiptaáætlana  
 Einkenni góðra viðskiptahugmynda og mótun þeirra 
 Hugmynda- og vöruþróun 
 Stutt vinnusmiðja og persónuleg ráðgjöf í lok námskeiðs. 
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6. febrúar kl. 10:00 – 15:00: Leiðtogaþjálfun og hagnýt atriði í rekstri fyrirtækja  
 Uppbygging liðsheildar  
 Hlutverk leiðtogans og stjórnunaraðferðir 
 Hagnýt atriði um stofnun og rekstur nýrra fyrirtækja 
 Laga- og skattaumhverfi fyrirtækja 
 Félagaform fyrirtækja 
 Stutt vinnusmiðja og persónuleg ráðgjöf í lok námskeiðs. 

 
13. febrúar kl. 10:00 – 15:00: Markaðs- og sölumál 

 Markaðsgreining og markaðssetning 
 Markaðs- og söluáætlanir 
 Verðlagning út frá markaði og samkeppni 
 Sölu- og samningatækni  
 Stutt vinnusmiðja og persónuleg ráðgjöf í lok námskeiðs. 

 
20. febrúar kl. 10:00 – 15:00: Fjármála- og rekstraráætlanir 

 Grundvallaratriði í fjármálum fyrirtækja og fjármálastjórnun 
 Gerð rekstrar – og tekjuáætlana 
 Gerð sjóðstreymisáætlana 
 Virðismat fyrirtækja  
 Stutt vinnusmiðja og persónuleg ráðgjöf í lok námskeiðs. 

 
24. febrúar kl. 16:00 – 17:30: Sérnámskeið um einkaleyfi, vörumerki og höfundarrétt 

 Stutt sérnámskeið um einkaleyfi, vörumerki og höfundarétt 
 
27. febrúar kl. 10:00 – 15:00: Fjármögnun sprotafyrirtækja 

 Yfirlit yfir fjármögnunarumhverfi sprotafyrirtækja á Íslandi 
 Fjármögnunarþörf á ólíkum ævistigum fyrirtækja 
 Samskipti við fjárfesta, lánastofnanir og viðskiptaengla 
 Fjármögnun sprotafyrirtækja frá sjónarhóli fjárfesta og frumkvöðla 
 Uppbygging sprotafyrirtækja með litlu fjármagni (hugtakið „bootstrapping“)  
 Stutt vinnusmiðja og persónuleg ráðgjöf í lok námskeiðs. 

 
6. mars kl. 10:00 – 15:00: Vinnusmiðja um gerð viðskiptaáætlana 

 Þátttakendum gefst færi á að vinna að fullmótuðum viðskiptaáætlunum undir leiðsögn 
sérfræðinga allan daginn. 
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Viðauki 3: Yfirdómnefnd frumkvöðlakeppni Innovit 
Yfirdómnefnd keppninnar samanstóð af fjárfestum, stjórnendum úr íslensku atvinnulífi og 
samstarfsaðilum Frumkvöðlakeppni Innovit. Yfirdómnefnd ákvað hvaða hugmyndir röðuðust 
í efstu sæti keppninnar eftir að hafa hlustað á 20 mínútna kynningu þeirra og lesið yfir 
viðskiptaáætlanir. Í yfirdómnefnd sátu: 

 Baldur Már Helgason, sjóðstjóri BJARKAR 
 Benedikt K. Magnússon, meðeigandi KPMG 
 Eggert Claessen, framkvæmdastjóri Frumtaks 
 Lára Hannesdóttir, sérfræðingur frá Thule Investments  
 Guðmundur Siemsen, framkvæmdastjóri Advel lögfræðiþjónustu 
 Helga Valfells, framkvæmdastjóri Nýsköpunarsjóðs atvinnulífsins 
 Hreiðar Bjarnason, framkvæmdastjóri fyrirtækjaráðgjafar Landsbankans 
 Hermann Ottósson, forstöðumaður Útflutningsráði Íslands 
 Jón Bjarni Gunnarsson, aðstoðarframkvæmdastjóri Samtaka iðnaðarins 
 Kristín Rafnar, forstöðumaður skráningarsviðs OMX Nasdaq 
 Sævar Freyr Þráinsson, forstjóri Símans 
 Tómas Már Sigurðsson, forstjóri Alcoa 
 Þórlindur Kjartansson, stjórnarmaður hjá Innovit 
 Þórólfur Árnason, stjórnarmaður hjá Innovit 
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Viðauki 4: Spurningalisti rannsóknar 
 
 
Fyrsti hluti: Almennar spurningar 
 
1. Sendir þú inn hugmynd í frumkvöðlakeppni Innovit, Gulleggið 2010? 
Já 
Nei 
 
2. Hefur þú stofnað fyrirtæki 
Já, á þessu ári 
Já, með hugmynd sem ég sendi inn í frumkvöðlakeppni Innovit, Gulleggið 2010 
Já, fyrir árið 2010 
Nei 
 
3. Sendir þú inn viðskiptaáætlun í frumkvöðlakeppni Innovit, Gulleggið 2010? 
Já 
Nei 
 
4. Komst þín hugmynd áfram í 11 manna úrslit frumkvöðlakeppni Innovit, Gulleggsins 
2010? 
Já 
Nei 
 
5. Hefur þú áður tekið þátt í frumkvöðlakeppni Innovit, Gullegginu? 
Já 
Nei 
 
6. Sóttir þú eitthvað námskeið í frumkvöðlakeppni Innovit, Gulleggsins 2010? 
Já 
Nei 
 
7. Ef já, hvaða námskeið sóttir þú? 
30. janúar Viðskiptaáætlanir og árangursþættir í stofnun fyrirtækja (Háskólinn í Reykjavík) 
6. febrúar Leiðtogaþjálfun og hagnýt atriði í rekstri fyrirtækja (Háskóli Íslands) 
13. febrúar Markaðs- og sölumál (í húsnæði Símans) 
20. febrúar Fjármála- og rekstraráætlanir (í húsnæði KPMG) 
24. febrúar Sérnámskeið um einkaleyfi, vörumerki og höfundarétt (Háskólinn í Reykjavík 
27. febrúar Fjármögnun sprotafyrirtækja (Háskólinn í Reykjavík) 
6. mars Vinnusmiðja um gerð viðskiptaáætlana (Háskólinn í Reykjavík) 
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Annar hluti: Sjálfsmat 
Í spurningunum hér fyrir neðan átt þú að haka við hversu vel eða illa hver fullyrðing á við um 
þig. Hægt er að velja tölu á skalanum 1-7 sem gefur til kynna hversu lítið eða mikið 
eftirfarandi fullyrðing á við um þig. (Talan 1 á alls ekki við um þig en talan 7 á mjög vel við 
um þig). 
 
Mikilvægt er að þú svarir spurningunni frá persónulegu mati, staldrir stutt við hverja 
spurningu og svarir henni af heiðarleika. 

 
TENGSLANET 
8 Ég er í góðu sambandi við fólkið í kringum mig. 
9 Ég er fljótur að kynnast samstarfsfólki. 
10 Ég legg mig fram um að viðhalda sambandi við fólk. 
11 Ég á marga kunningja og vini utan vinnu og fjölskyldu. 
 
ORÐSTÍR 
12 Ég legg mig ávallt fram um að skila af mér góðu verki í vinnunni. 
13 Ég næ árangri í því sem ég er að gera. 
14 Ég er vel metinn meðal vina og vinnufélaga. 
15 Ég er þekktur af heiðarleika og góðum verkum. 
 
SKYNJUN OG SKILNINGUR Á FÓLKI 
16 Ég á auðvelt með að skilja annað fólk. 
17 Ég get sagt til um hvers vegna fólk hegðar sér eins og það gerir. 
18 Ég get auðveldlega lesið úr hegðun annarra hvernig þeim líður. 
19 Ég veit venjulega hvenær er rétti tíminn til þess að biðja fólk um greiða. 
 
TJÁNING TILFINNINGA 
20 Fólk á auðvelt með að lesa úr líðan minni þó að ég reyni að láta hana ekki sjást. 
21 Ég á auðvelt með að tjá tilfinningar mínar. 
22 Ég er óhrædd(ur) við að sýna tilfinningar mínar á meðal annarra. 
23 Ég er meðvitaður/meðvituð um hvernig mér líður. 
 
AÐ KOMA VEL FYRIR 
24 Ég er ávallt vel til hafður/höfð. 
25 Ég á auðvelt með að koma fyrir mig máli. 
26 Ég er góður að hrósa fólki og get notfært mér það þegar það hentar mér. 
27 Ég læt sem mér líki við fólk jafnvel þó ég geri það ekki. 
 
AÐ GETA VAKIÐ ÁHUGA ANNARA 
28 Fólki finnst gaman að ræða við mig. 
29 Ég held athygli vinnufélaga á fundum. 
30 Fólk tekur eftir því sem ég segi. 
31 Ég á auðvelt með að fá aðra til þess að vinna með mér. 
 
AÐLÖGUN AÐ ÓLÍKUM PERSÓNUM 
32 Ég á ekki í neinum erfiðleikum með að kynna mig fyrir ókunnugu fólki. 
33 Mér liður vel með alls konar fólki, ungum sem öldruðum, fólki með annan bakgrunn 

en ég o.s.frv. 
34 Ég get rætt við hvern sem er um nánast hvað sem er. 
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35 Fólk segist eiga auðvelt með að skilja mig. 
 
AÐ AFLA UPPLÝSINGA OG AUÐLINDA 
36 Ég hef sambönd við mikilvægt fólk sem getur opnað mér dyr ef ég leita til þeirra. 
37 Ég á auðvelt með að fá fólk til þess að gefa mér upplýsingar sem það býr yfir jafnvel 

þó að upplýsingarnar séu trúnaðarmál. 
38 Ég veit hvar ég á að leita mér upplýsinga þegar ég þarf á þeim að halda. 
39 Ég er óhrædd(ur) við að hafa samband við fólk sem ég þekki lítið. 
 
FRAMTÍÐARSÝN 
40 Ég læt mig dreyma um að verða rík(ur) af viðskiptahugmyndinni minni. 
41 Mér finnst mjög mikilvægt að samstarfsmenn og starfsfólk þekki framtíðarsýn 

fyrirtækis míns. 
42 Ég geri kröfu um ávöxtun þess fjármagns sem ég legg í viðskiptahugmynd mína. 
 
MARKMIÐ 
43 Ég skrifa niður markmið mín. 
44 Ég þekki vel hvernig á að gera markmið og nýti mér það til þess að ná betri árangri. 
45 Ég hef markmið um fjárhagslegan árangur væntanlegs fyrirtækis. 
 
SJÁLFSTRAUST 
46 Ég er meðvituð(aður) um eigin getu, styrkleika og veikleika. 
47 Ég er óhræddur að takast á við áskoranir. 
48 Ég hika ekki að taka að mér verkefni ef ég tel mig geta leyst þau. 
 
ÁSTRÍÐA 
49 Ég er tilbúin(n) að vinna langa vinnudaga ef það verður til þess að viðskiptahugmynd 

mín verður að veruleika. 
50 Ég á eftir að sjá eftir því í langan tíma ef ég framkvæmi viðskiptahugmyndina ekki. 
51 Það er til mikils að vinna fyrir mig persónulega að viðskiptahugmyndin verði að 
veruleika. 
 
ÞRAUTSEIGJA 
52 Ég læt ekki vandamál og hindranir hafa áhrif á árangur minn í lífinu. 
53 Ég skapa eigin árangur, ekki umhverfið. 
54 Ég er góð(ur) að leysa vandamál. 
 
ÁBYRGÐ Á EIGIN GJÖRÐUM 
55 Ég sækist eftir ögrandi verkefnum og ábyrgð í starfi. 
56 Ég viðurkenni fúslega ef ég geri mistök. 
57 Þegar mér gengur illa er það oftast vegna eigin hegðunar. 
 
ÞÖRF FYRIR NÝJAR LAUSNIR 
58 Ég er oft að finna nýjar leiðir til þess að gera verkefni mín betur. 
59 Ég kem hugmyndum mínum í framkvæmd. 
60 Ég er óhrædd(ur) við að tileinka mér nýjar aðferðir og tækni. 
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VINNA Í KRÖFUHÖRÐU UMHVERFI 
61 Ég held yfirsýn yfir stór verkefni. 
62 Ég læt mikið álag ekki koma mér úr jafnvægi. 
63 Flókin verkefni sem ég hef ekki leyst áður valda mér ekki vandræðum. 
 
REYNSLA 
64 Ég hef þekkingu og reynslu af markaðssetningu. 
65 Ég hef mikla reynslu úr þeirri atvinnugrein sem viðskiptahugmyndin mun vinna í. 
66 Ég hef góða þekkingu á því hvernig viðskiptin fara fram í þeirri atvinnugrein sem 

fyrirtæki mitt á að starfa í. 
 
AÐRAR AUÐLINDIR 
67 Ég hef kynnt mér og veit hvaða auðlindir eru nauðsynlegar til þess að tryggja 

rekstargrundvöll fyrir viðskiptahugmyndina. 
68 Ég hef rannsakað og komist að því hverjir eru lykilárangursþættir atvinnugreinarinnar 

sem viðskiptahugmyndinni er beint að. 
69 Ég hef aðgang að eða get útvegað þær auðlindir sem skipta máli. 
 
SAMKEPPNIN 
70 Ég hef það sem þarf til þess að komast inn á markað. 
71 Það er ekki stór hindrun fyrir því að fyrirtæki komist af markaði ef illa gengur. 
72 Vald birgja er lítið á væntanlegum markaði. 
73 Vald viðskiptavina er lítið á væntanlegum markaði. 
74 Samkeppnin á markaðnum fer aðallega fram í öðru en verði. 
75* Auðvelt verður fyrir samkeppnisaðila að sækja á sama markað. 
 
VARAN 
76 Varan hefur a.m.k. einn mikilvægan eiginleika sem aðrar vörur hafa ekki. 
77 Viðskiptavinir fá meira fyrir peninginn sinn en aðrar vörur á markaðnum. 
78 Varan uppfyllir þarfir viðskiptavinarins betur en aðrar vörur. 
79 Varan er ódýrari en vörur samkeppnisaðilans. 
80 Ég veit nákvæmlega hvaða þarfir viðskiptavinurinn hefur og varan mín uppfyllir þær 
þarfir. 
 
SKILGREINING 
81 Tæknilegir þættir, lausnir og útfærslur, liggja fyrir. 
82 Búið er að skilgreina vöruna, þannig að þeir sem koma að frekari þróun hennar gera 

sér grein fyrir því hvaða kröfur eru gerðar til hennar. 
83 Ég veit hvaða vandamál eða þörf varan á að leysa. 
84 Ég þekki vörurnar á markaðnum og er búinn að staðsetja mína vöru gagnvart þeim. 
85 Ég veit hverjir eiga að kaupa vöruna, hvaða markhóp vörunni er ætlaður. 
 
 
MARKAÐURINN FYRIR VÖRUNA 
86 Samkeppnin fer meira fram í öðrum þáttum en verði. 
87 Viðskiptavinir eru ekki ánægðir með þær vörur sem eru fyrir á markaði. 
88 Markaðurinn fyrir þessa vöru er stór. 
89 Eftirspurn markaðarins eykst hratt. 
90 Ég get selt nægilega mikið magn af vörunni þó að keppinautarnir bregðist harkalega 

við samkeppni frá mér. 
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Þriðji hluti: Bakgrunnur 
Hér er að finna nokkrar örstuttar bakgrunnsspurningar. 

 
91. Hvaða ár ert þú fædd/ur? (opin spurning) 
92. Ert þú karl eða kona? 
karl 
kona 
 
93. Hvaða menntun hefur þú lokið? (vinsamlegast merktu við hæsta menntunarstig) 
Engin menntun 
Grunnskólamenntun 
Starfs-,iðn- og/eða framhaldsmenntun 
Háskólamenntun (BA/BS) 
Framhaldsmenntun á háskólastigi (MA/MSc/MBA) 
Doktorsgráða á háskólastigi 
Annað, hvað? (opin spurning) 
 
94. Ef þú hefur lokið háskólamenntun, hvaða gráðu(m) hefur þú lokið?  
Grunnmenntun lokið (opin spurning)  
Framhaldsmenntun lokið (opin spurning)  
Doktorsmenntun lokið (opin spurning) 
 
95. Hver er þín atvinnustaða? (Margir valmöguleikar) 
Ekki í launuðu starfi 
Í hlutastarfi (50% starfshlutfall eða minna) 
Í hlutastarfi (51-99% starfshlutfall) 
Í fullu starfi (100% starfshlutfall) 
Í fullu námi 
Í námi að hluta 
Á ellilífeyri 
Í leyfi frá störfum 
annað, hvað? (opin spurning) 
96. Hvert er þitt aðalstarf? 
Iðnaðarmaður 
Skrifstofustarf 
Bifreiðastjóri, véla- og vélgæslustarf 
Sérhæft starf eða tæknistarf 
Stjórnunarstarf 
Ósérhæft 
annað, hvað? (opin spurning) 
 
97. Hver er hjúskaparstaða þín? 
Gift(ur) 
Í sambúð 
Einhleyp(ur) 
Fráskilin(n) 
Ekkja/ekkill 
Annað, hvað? (opin spurning) 
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98. Hverjar eru þínar mánaðarlegu tekjur fyrir skatt? 
Minna en 100.000 krónur 
100.000-199.000 krónur 
200.000-299.000 
300.000-399.000 
400.000-499.000 
500.000-599.000 
Meira en 599.000 krónur 
 
99. Ert þú foreldri? Ef já; hversu mörg börn átt þú? 
Er ekki foreldri 
1 barn 
2 börn 
3 börn 
4 börn 
5 börn eða fleiri 
annað, hvað? (opin spurning) 
 
100. Hvert er netfang þitt? (tilkynning hvort þú hafir unnið verðlaun með því að svara 
könnuninni verður send á eftirfarandi netfang, ekki notað í öðrum tilgangi). 
Netfang (opin spurning). 
 
101. Hvaða hugmynd(ir) og/eða viðskiptaáætlun sendir þú inn í frumkvöðlakeppni 
Innovit, Gulleggið 2010? (Ef gefið upp, þá munu upplýsingar um viðkomandi verða 
nýttar til frekari rannsóknar í frumkvöðlafræðum). 
Innsend hugmynd/viðskiptaáætlun (opin spurning). 
 
102. Takk fyrir þátttökuna. Allar ábendingar um þessa skoðanakönnun eða keppnina í 
heild sinni eru vel þegnar hér: 



Viðauk

 

 

 

 

 

 

Tafla 1

ki 5: Töfl

12: Bakgru

lur 

unnsbreyturr mældar ssaman við aalla persónuþætti 
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Viðauki 6: Íslenska frumkvöðlaumhverfið 
 

Ekki fannst neitt rit sem skýrir frá umhverfi íslenskra frumkvöðlasetra, eins og það er nú á 

dögum. Notast var við vefsíður þeirra fyrirtækja sem skilgreina mætti sem frumkvöðlasetur 

eða klakstöðvar að mati höfundar. Þá veitti framkvæmdastjóri Innovit aðstoð við að útskýra 

ýmis þau atriði sem vöfðust fyrir höfundi og komu ekki nægilega skýrt fram á vefsíðum sem 

notuð voru til heimilda. 

 

Íslenska frumkvöðlaumhverfið 

Frumkvöðlasetur eða klakstöðvar hafa stuðlað að miklum vexti í hinum vestræna heimi. 

Sigurður Erlingssonar (2003) nefnir að út úr frumkvöðlasetrum í Norður-Bandaríkjunum 

einum og sér, hafi sprottið upp 19.000 fyrirtæki sem hafa ráðið til sín yfir 245.000 starfsmenn. 

Setrin styðja við frumkvöðla sem vilja vinna að nýjum hugmyndum með mismunandi hætti. Í 

sumum tilfellum veita þau frumkvöðlum aðstöðu til þess að vinna að sínum hugmyndum og í 

öðrum tilfellum eru þau sérsniðin að því að veita frumkvöðlum ráðgjöf til þess að þróa 

hugmyndir sínar áfram, án þess að bjóða þeim endilega upp á sérstaka aðstöðu. U.þ.b. 

helmingur allra frumkvöðlasetra eru styrkt með opinberu fé eða af samtökum sem ekki eru 

rekin með hagnaðarsjónarmið í huga (non-profit). Markmið þessara setra er fyrst og fremst að 

stuðla að stofnun nýrra og öflugra fyrirtækja sem á sama tíma stuðlar að efnahagslegri þróun, 

skapar ný störf og eykur fjölbreytni í atvinnulífinu. Um 20% allra frumkvöðlasetra eru í 

samstarfi við háskóla og eru þannig í nánari tengslum við nemendur skólanna sem og 

starfsfólk sem getur hjálpað til með sérþekkingu sinni (Sigurður Erlingsson, 2003) 

Undanfarin ár hefur þeim aðilum sem starfa við að aðstoða frumkvöðla fjölgað verulega á 

Íslandi. Bæði hafa vaxið samtök og hagsmunahópar sem vinna markvisst að því að efla 

nýsköpun- og frumkvöðlastarfsemi hér á landi eða almennt. Þá hafa einnig orðið til fyrirtæki 

og stofnanir, ýmist með stuðning opinberra aðila, háskóla, annarra fyrirtækja, eða annað, sem 

vinna að sama markmiði, bæði í hagnaðarskyni og án hagnaðarsjónarmiða í huga (Andri 

Heiðar Kristinsson, munnleg heimild, 22. apríl 2010). 

Árið 2010 voru a.m.k. sjö þekkt frumkvöðlasetur eða vinnustöðvar starfandi á Íslandi. 

Mismunandi rekstrarform er á setrunum en þau eru ýmist í samstarfi við ríkið, sveitarfélög, 

einn eða marga háskóla eða algjörlega sjálfstætt starfandi.  
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Klak 

Klak ehf. einnig þekkt sem nýsköpunarmiðstöð atvinnulífsins er með þrjú meginverksvið. Í 

fyrsta lagi bjóða þeir upp á sérhæft nám í samstarfi við Háskólann í Reykjavík. Þar geta 

nemendur unnið að því að þróa sína viðskiptahugmynd áfram í heilt ár og notið á sama tíma 

aðstoðar frá ráðgjöfum frá Klak. Í öðru lagi geta fyrirtæki sótt um það að fá aðstöðu í húsnæði 

hjá Klak gegn vægu gjaldi og unnið þannig með öðrum fyrirtækjum. Í þriðja lagi eru þeir að 

tengja saman sprotafyrirtæki við fjárfesta. Fyrir utan hefðbundnar ráðleggingar til beggja aðila 

geta sprotafyrirtæki sent inn upplýsingar um sín fyrirtæki og fjárfestar nálgast sömu 

upplýsingar og síðar ákveðið hvort þeir hafi áhuga á að fjárfesta. Einnig er haldin kynning á 

hverju ári sem nefnist Seed forum þar sem vel valin sprotafyrirtæki fá tækifæri til þess að 

kynna kynna hugmyndir sínar fyrir fjárfestum á kynningu sem fengið hefur mikla athygli hér 

á landi (Klak ehf., 2010; Seed Forum Iceland, 2010). 

 

Nýsköpunarmiðstöð Íslands 

Nýsköpunarmiðstöð Íslands (NMI) heyrir undir iðnaðarráðuneytið og starfar eftir lögum um 

opinberan stuðning við tæknirannsóknir, nýsköpun og atvinnuþróun. Hlutverk NMI er að 

hvetja til nýrra hugmynda og efla framgang nýrra hugmynda í íslensku atvinnulífi. 

Kjarnastarfsemi NMI skiptist í tvö svið,;í fyrsta lagi að veita stuðningsþjónustu og 

þekkingarmiðlun fyrir frumkvöðla og sprotafyrirtæki. Í öðru lagi að vinna að hagnýtum 

rannsóknum og tækniráðgjöf á sviði bygginga og mannvirkja, framleiðslu, líf- og efnistækni, 

efnagreininga og orku. 

NMI er með sjö starfandi frumkvöðlasetur dreift um Ísland sem skapar aðstöðu, umgjörð og 

faglega þjónustu við að vinna að framgangi hugmynda. 

NMI hefur einnig umsjón yfir gagnlegum upplýsingavef fyrir frumkvöðla. Þar er hægt að 

nálgast upplýsingar um gerð viðskiptaáætlana, markaðsáætlana, vöruþróun og annað efni sem 

NMI býr til.  

Þá starfa fjölmargir sérfræðingar hjá NMI sem aðstoða frumkvöðla með viðtölum, ráðgjöf, 

námskeiðum og öðru sem hjálpar þeim við að þróa sínar hugmyndir áfram. 

Nýsköpunarmiðstöð er nú með alls níu mismunandi styrki í boði fyrir frumkvöðla og fyrirtæki 

sem nema allt frá 400.000-3.000.000 króna. Flestir styrkjanna miða að því að styrkja 
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hugmyndir sem efla tiltekna klasa á Íslandi eða til efla nýsköpun á landsbyggðinni. Einn 

styrkurinn Átak til atvinnusköpunar er opinn öllum þeim til umsóknar sem telja sig hafa 

snjalla viðskiptahugmynd (Nýsköpunarmiðstöð Íslands, 2010) 

Þá styður Nýsköpunarmiðstöð fjölmörg verkefni sem hlúa að nýsköpun á landsvísu, m.a. frá 

öðrum frumkvöðlasetrum hér á landi. Dæmi um þetta er til dæmis frumkvöðlakeppni Innovit, 

Gulleggið (Innovit, Nýsköpunar- og frumkvöðlasetur, 2010) 

 

Hugmyndahús háskólana 

Hugmyndahús háskólanna er samstarfsverkefni Listaháskólans í Reykjavík og Háskólans í 

Reykjavík. Frumkvöðlar geta sótt um að fá aðstöðu í hugmyndahúsinu í nokkra mánuði gegn 

vægu gjaldi og fá í staðinn skrifborð og aðstöðu til þess að vinna að sínum hugmyndum. 

Hugmyndin með verkefninu er að þar tengist saman frumkvöðlar með ólíkan bakgrunn til 

þess að vinna að sínum hugmyndum.  

Hugmyndahús háskólanna hefur einnig þróast undanfarinn ár sem ákveðinn samverustaður 

fyrir frumkvöðla. Þar eru haldnir fjölmargir fundir tengdir frumkvöðlastarfsemi og ýmsir 

áfangasigrar hjá fyrirtækjum eru kynntir í húsinu. Hugmyndaráðuneytið er sá aðili sem 

skipuleggur flesta fundina, en fjölmörg sprotafyrirtæki og aðrir aðilar tengdir 

frumkvöðlaumhverfinu, hafa haldið erindi og birt tilkynningar á staðnum. 

 

Hugmyndaráðuneytið 

Hugmyndaráðuneytið er samfélagsverkefni byggt á sjálfboðavinnu fjölmargra einstaklinga. 

Hugmyndaráðuneytið tók til starfa í ársbyrjun 2009 og er öllum velkomið að taka þátt í 

starfsemi þess og skipuleggja viðburði, svo lengi sem þeir tengjast því að ræða almennar 

hugmyndir og eða koma þeim í framkvæmd. 

Fólk á vegum hugmyndaráðuneytisins heldur vikulega fundi, vanalega í Hugmyndahúsi 

háskólanna, þar sem öllum er velkomið að taka þátt. Þar fara fram uppbyggilegar umræður 

sem margar hverjar hafa orðið til þess að hrinda stórum verkefnum af stað, það þekktasta er 

líklega Þjóðfundur 2009.  

Á Þjóðfundi voru 1231 Íslendingar fengnir til þess að ræða framtíðarsýn Íslands. Tekið var 

tilviljunarkennt úrtak af öllum Íslendingum og þannig fundnir 1200 einstaklingar sem boðið 
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var á fundinn. Einnig voru þar um 300 þátttakendur sem voru sérfræðingar úr 

frumkvöðlaumhverfinu á Íslandi, stjórnsýslu, alþingismenn og aðrir áhrifamenn til þess að 

taka þátt (Þjóðfundur, 2010). 

Þá hefur hugmyndaráðuneytið einnig byggt upp opin vef á Íslandi, öllum að kostnaðarlausu, 

þar sem fólk getur sent inn hugmyndir á rafrænu formi, rætt þær, komið með ábendingar og 

komið þeim í verk. 

Ráðuneytið er með átta atriði á sinni stefnuskrá sem stuðningsmenn þurfa að vera sammála 

um en geta að öðru leyti tekið þátt (Hugmyndaráðuneytið, 2010). 

 

• Við erum ópólitísk 

• Við viljum vinna með öllum, óháð hagsmunum 

• Við erum ekki græn, grá eða gul. Við erum óháð stefnum 

• Við eflum fólk með góðar hugmyndir til góðra starfa 

• Við búum yfir reynslu og þekkingu sem við kappkostum að miðla áfram 

• Við tengjum saman fólk með hugsjónir 

• Við erum grasrótin, öllum opin 

• Við hugsum í góðum tilgangi(Hugmyndaráðuneytið, 2010) 

 

Toppstöðin 

Toppstöðin er samfélagslegt verkefni með aðstöðu í gömlu Toppstöðinni í Elliðaárdalnum á 

Íslandi. Þar geta frumkvöðlar sótt um það að fá aðstöðu og unnið að sínum hugmyndum. 

Verkefnið hefur tvö meginmarkmið; annars vegar að vera vaxtar- og þróunartækifæri fyrir 

nýjar hugmyndir hönnuða og iðnaðarmanna og stuðla þannig að aukinni verðmætasköpun og 

nýjum atvinnutækifærum. Í annan stað að stuðla að aukinni vakningu almennings um 

mikilvægi hönnunar og iðnaðar (Toppstöðin, 2010). 

 

V6 sprotahús 

V6 sprotahús býður frumkvöðlum upp á aðstöðu til þess að vinna að sínum hugmyndum gegn 

vægu gjaldi. Þeir bjóða einnig upp á margs konar leiðsögn og aðstoða við að þróa hugmyndir 

áfram, til dæmis með námskeiðum, setja upp bókhaldskerfi, nafnspjöld, grafíska hönnun og 
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ýmiss konar önnur atriði sem mörg fyrirtæki þurfa aðstoð með á fyrstu stigum (V6 sprotahús, 

2010). 

 

Innovit, nýsköpunar og frumkvöðlasetur 

Innovit er einkarekið nýsköpunar- og frumkvöðlasetur í almannaþágu sem hefur verið 

starfrækt síðan 2007. Innovit er 30% í eigu einstaklinga, 30% í eigu Háskólans í Reykjavík og 

Háskóla Íslands og 40% í eigu Samtaka Iðnaðarins og Nýsköpunarsjóðs Atvinnulífsins. 

Innovit sérhæfir sig í að aðstoða háskólanemendur og nýútskrifaða áfram með sínar 

viðskiptahugmyndir sem og að veita almenna ráðgjöf til sprotafyrirtækja. Boðið er upp á 

aðstöðu fyrir sprotafyrirtæki en einungis fá hverju sinni sem geta verið með aðstöðu í eitt ár. 

Fyrirtækið tekur að sér ýmiss konar verkefni fyrir sprotafyrirtæki, til dæmis aðstoð við að 

sækja um styrki, fá fjármögnun, útbúa markaðs- og söluáætlanir og undirbúa 

heildarstefnumótun hjá sprotafyrirtækjum. Megináhersla er lögð á að kennslu með því 

markmiði að frumkvöðlar læri að hjálpa sér sjálfir en fái ekki handleiðslu í gegnum allt ferlið. 

Innovit stýrir stærstu frumkvöðlakeppni Íslands, Gullegginu, sem byggt er upp á erlendri 

fyrirmynd sambærilegrar keppni við MIT háskóla, MIT 100k competition. Þátttakendur senda 

inn hugmynd og fá aðstoð við að breyta henni í fullmótaða viðskiptaáætlun. Samkvæmt 

könnun sem framkvæmd var hjá fyrirtækinu árið 2009 kom í ljós að yfir 20 fyrirtæki hefði 

verið stofnuð eftir að hafa tekið þátt í gullegginu, með 100 starfsmenn í fullu eða hlutastarfi 

og að heildarvelta þeirra væri nú komin yfir 300 milljónir íslenskra króna. Innovit starfrækir 

einnig fjölmörg önnur verkefni. Í fyrsta lagi má nefna orkuverið þar sem listamenn og 

viðskiptamenn eru paraðir saman á örstefnumótum til þess að finna hvort áhugi sé á því að 

vinna saman að viðskiptahugmynd sem annar hvor aðilinn hefur áhuga á. Í öðru lagi má nefna 

sumarstörf við nýsköpun þar sem framúrskarandi háskólanemendur eru fengnir til þess að 

vinna að ýmiss konar nýsköpunarverkefnum innan stærri fyrirtækja. Í þriðja lagi má Nordic 

Clean Tech open, en það er hugmyndakeppni á Norðurlöndunum, þar sem frumkvöðlar með 

hreinar hugmyndir (clean tech ideas) geta keppst um verðlaun og fengið áheyrn frá erlendum 

fjárfestum um mögulegar fjárfestingu. Að lokum sinnir Innovit fjölmörgum viðburðum sem 

tengjast nýsköpun og frumkvöðlastarfsemi hér á landi. Til dæmis hefur fyrirtækið haldið utan 

um Alþjóðlega athafnaviku hér á landi sem hvetur fólk til almennrar frumkvöðlastarfsemi í 

yfir 100 löndum í sömu vikunni. Þá hefur Innovit einnig komið að fjölmörgum öðrum 

verkefnum til dæmis MIT Global Startup Worskhop ráðstefnunni, þar sem frambærilegir 

frumkvöðlar um allan heim koma saman og ræða helstu mál í frumkvöðlaheiminum. Einnig 
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hefur Innovit haldið utan um sprotaþing og komið að fjölmörgum námskeiðum og kennslu við 

Háskóla Íslands, Háskólann í Reykjavík, Kvikmyndaskóla Íslands og að ýmsum öðrum 

verkefnum (Innovit, nýsköpunar- og frumkvöðlasetur, 2010; (Andri Heiðar Kristinsson; 

munnleg heimild, 22. apríl 2010). 
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