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TERVETULOA KASVAVALLE
DIGIALALLE!

Digiala, digibusiness tai digitaalinen sisaltoliiketoiminta -
toimialalle on monta nimittajaa, mutta ainakin yksi asia on
varmaa - se kasvaa kohisten.

Digiala tarjoaa yritykselle lukemattomia mahdollisuuksia,
mutta myo6s paljon haasteita. Taman oppaan tarkoituksena
on antaa sinulle tietoa ja vinkkeja, jotka auttavat matkal-
lasi digibusinekseen. Oppaamme ei ole kaiken kattava, eika
digialalla sellaista ole mahdollistakaan laatia, niin moniuloit-
teisesta liiketoiminnasta on kyse.

Digiregion-hanke toivottaa yrityksellesi menestystd matkalla
kohti digialan huippual!




1. SUO SIELLA JA VETELA TAALLA

Teknologisen kehityksen myoéta digiala on kasvanut réjahdys-
maisesti. Alan kasvuvauhtia on kiihdyttanyt laajakaistayhte-
yksien leviaminen seka alypuhelinten ja tablettien yleistymi-
nen osaksi arkipdivaa. Tama kehitys tarjoaa yrittajille paljon
uusia valineita ja mahdollisuuksia.

DIGIALAN EDUT

Nopeat ja kustannustehokkaat jakelukanavat

Tuotteiden ja palveluiden digitaalinen jakelu on vaivatonta ja
edullista. Useat valmiit jakelukanavat tarjoavat monipuolisen
ja kustannustehokkaan alustan palveluiden markkinointiin ja
myyntiin.

Monikanavaisuus

Yksi digitaalinen tuote tai palvelu voidaan myyda eri jakelu-
kanavien kautta useille eri paatelaitteelle, kuten internetissa
tietokoneille tai sovelluskaupoissa matkapuhelimille ja table-
teille.

Skaalautuvuus

Digitaalisen tuotteen tuottaminen ja tarjoaminen skaalau-
tuu joustavasti asiakaskunnan maaran mukaan; digitaalista
jakelua voidaan kasvattaa helposti myynnin noustessa.

Mahdollisuus jatkuvaan tuotekehitykseen

Digitaalisia tuotteita ja -palveluita voidaan myyda jo niiden
kehitysvaiheessa, jolloin asiakkaat voidaan ottaa mukaan
tuotekehitykseen. Nain tuote tai palvelu voidaan kehittaa
suoraan asiakkaiden toiveiden mukaiseksi.

»Mieti miten ero

tut muista

ja miten asiakkaat 16ytavat

)
tuotteesl.



Edulliset tuotantovalineet ja -kustannukset

Monet digibusineksessa tarvittavat valineet ovat saatavilla
varsin edullisesti avoimen lahdekoodin- tai pilvipalveluohjel-
mistoina. Edulliset valineet auttavat pitamaan tuotantokus-
tannukset kurissa.

Markkinat nettiyhteyden padssa

Verkossa tuotteet ja palvelut ovat tavoitettavissa mista
tahansa ja milloin tahansa. Kansainvdliset markkinat ovat
verkkoyhteyden padssa.

Uudet ansainta- ja liiketoimintamallit

Sahkoisten markkinoiden toimintamallit ovat usein hyvin
erilaisia verrattuna perinteisiin liiketoiminta-aloihin - tama
tarjoaa mahdollisuuden taysin uudenlaisten konseptien inno-
vointiin.

Sahkoinen markkinointi

Digitaaliset tuotteet ja -palvelut markkinoidaan usein sahkai-
sesti. Esimerkiksi hakukoneet, sosiaaliset mediat ja verkko-
kaupat tarjoavat kustannustehokkaita ja tarkasti kohdennet-
tuja markkinointikanavia.

Vanhojen toimijoiden haastaminen

Digiaikaan siirtyminen kay monelta perinteiseltd alalta
hitaasti. Téma tarjoaa uusille digialan start-upeille erinomai-
sen tilaisuuden mullistaa perinteisia aloja ja haastaa vanhoja
toimijoita.



DIGIALAN HAASTEET

Digialalla on myds omat erityiset haasteensa, joihin vastaa-
minen on menestyksen edellytys. Ainakin seuraavassa kerro-
tut tekijat on syyta ottaa huolelliseen pohdintaan. Vanha
sanonta “ei vara venettd kaada” olkoon ohjenuorana digia-
lallakin.

Erottautuminen

Digitaalisten tuotteiden ja palveluiden kirjo on jo valtava.
Menestyminen edellyttad markkinoilla erottautumista.
Esimerkiksi innovatiivisuus, vahva branddys, luova mark-
kinointi ja kayttajayhteisdn luonti voivat nostaa palvelut ja
tuotteet massasta.

Kasvu ja skaalautuminen

Digitaalinen tuote tai -palvelu on usein helppo monistaa
kayttajamaaran kasvaessa. Skaalautumisen haasteet tulevat
usein itse tuotanto-organisaation kasvattamisessa. Oman
toiminnan kasvattamisen sijaan voi vastaus l6ytya ulkoista-
misesta ja kumppanuuksien solmimisesta.

Tuottavuus ilmaispalveluiden maailmassa

Vaikka oma tuote tai palvelu olisikin erinomainen ja sille riit-
tdisi kysyntaa, ei digibusineksen tuottavuus ole aina itsestadn
selvaa - yha useampi tuote ja palvelu on saatavissa tdysin tai
ldhes ilmaiseksi. Kannattavan ansaintalogiikan kehittdminen
on avainasemassa menestykselliseen digiliiketoimintaan.

Suojautuminen kopioinnilta

Seka digitaaliset tuotteet etta palvelukonseptit ovat suhteel-
lisen helposti kopioitavissa. Suojautumiskeinoina toimivat
mm. tekijanoikeudet, patentit, digitaaliset kopioinnin estot
sekd vahvan brandin luominen.
»Etsi tuotteellesi jo ajkaisessa

vaiheessa pilottiasiakas ja

»
kuuntele palautetta.



Investointi tuotantovalineisiin

Joillakin aloilla = kuten esim. audiovisuaalisessa tuotannossa
digitaaliset tuotantovalineet voivat vaatia tuntuvia investoin-
teja.

Oman paikan Idytaminen ekosysteemissa

Oman "ekologisen lokeron” I6ytaminen on elintarkeaa. Miten
oma tuote tai palvelu istuu olemassa olevaan tarjontaan? Mita
strategisia kumppanuuksia ja synergiaetuja on |dydettavissa?
Miten parjata suurten toimijoiden keskella?

Rahoittajien vakuuttaminen

Vaikka yksityiset ja julkiset rahoittajat ovat jo pitkaan tuke-
neet digialaa, voi haasteena olla rahoittajien vakuuttaminen.
Kuinka heidat saadaan ymmartamaan liiketoimintaidean
kannattavuus ja siihen liittyva teknologia.

Sopimukset rahoittajien ja kumppaneiden kanssa

Alkavan yrityksen tulee hankkia mahdollisimman paljon apua
yksityisen rahoittajan tai alihankkijan kanssa tehtaviin sopi-
muksiin. On ikavaa huomata muutaman vuoden jdlkeen, etta
suurin osa menestyvan tuotteen tai palvelun tuloista paatyy
jonkun toisen taskuun. Epdedullisista sopimuksista voi olla
jopa mahdotonta paasta irti.

Nopeasti muuttuva toimiala

Digiala uusiutuu nopeasti seka teknologian ettd alan toimin-
talogiikan osalta. Palvelut ja tuotteet voivat vanhentua lahes
yhdessa yossa. Ala vaatii kehitystrendien jatkuvaa seurantaa
ja muutosvalmiutta.

»Ulkoista kaikki mut paitsi
dinosaaminen — kes%u:cy
ydinbisneksee51 ja

omaan o
seesl.

erityisosaami



2. KUINKA PAASTA ALKUUN?

LIKETOIMINTAMALLISTA LIKKEELLE

Digibusiness voi olla sisalldltdan monenlaista. Liiketoiminta-
mallin kannalta on olennaista se, miten digitaalinen sisalto
tuotetaan ja miten sita kasitellaan. Toimintamallin perusta
voi olla esimerkiksi yksi tai useampi seuraavista:

1. Tuotetaan uutta digitaalista sisdltoa.
audiovisuaalinen tuotanto, pelit ja viihde, infoportaalit

2. Asiakkaat kokoavat tai luovat uutta sisaltoa.
yhteisélliset uutis-, tiedonhaku- ja videopalvelut, sosi-
aaliset verkkopalvelut

3. Jaetaan olemassa olevaa sisaltoa uudella tavalla.
internet ja mobiilisovellukset musiikin, elokuvien,
sahkokirjojen jakeluun

4. Kootaan ja jaetaan olemassa olevaa tietoa.
karttapalvelut ja hintavertailupalvelut

ANSAINTAMALLILLA MATKAAN

Digialan ansaintamallit eroavat usein huomattavasti perintei-
sempien alojen toimintatavoista. Ansaintamallien soveltuvuus
riippuu mm. digitaalisen tuotteen tai palvelun luonteesta ja
kohderyhmasta. Joitakin yleisimmin kdytettyja malleja ovat:

e Kkertaveloitus paasysta sisaltéon
e sisdllon kayttdaikaan sidottu veloitus

»Tee kunnon ' ‘
]iiketoimintasuunmte]ma ja
budjetointit Ne ovat tarpeen

.
myos digibisneksessa.



e sisdllon jakamisesta tai valittamisesta peritty provisio
e mainosrahoitteisuus

e freemium  (perustuotteen tarjoaminen ilmaiseksi,
lisaarvopalveluiden myynti)

e kayttdjien tuottaman tai kayttajia koskevan tiedon myynti
kolmannelle osapuolelle.

MISTA TUKEA?

Liikeideaa kannattaa jo melko varhaisessa vaiheessa kayda
esittelemassa julkisille tukitahoille. Eri tahojen asiantuntijoilta
saa rakentavia kommentteja koskien yritys- ja tuotekonsep-
tia, neuvoja miten edeta liiketoiminnan kaynnistamisessa
seka monesti myds taloudellista tukea. On kuitenkin hyva
muistaa, ettd tukiorganisaatioiden asiantuntijat toimivat
usein monen alan yleisosaajina. Haasteena on esittda oma
lilketoimintakonsepti ymmarrettavasti ja vakuuttavasti
yleisilla liiketoimintakasitteilld. Keskusteluissa saatat itse olla
paras digialan asiantuntija.

Tukitahojen kontaktoinnissa ei ole tarve noudattaa erityista
jarjestysta. Kannattaa olla ennemmin yhteydessa “liian
moneen kuin lilan harvaan”. Saanndllinen yhteydenpito eri
tahoihin on jdarkevaa, silla liiketoiminnan eri kehitysvaiheissa
voi olla tarjolla eri tukimuotoja.
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Asiantuntijoiden antamista kommenteista, neuvoista ja tuki-
muodoista kannatta tehda itselle yhteenveto.

Parhaimmillaan valitsemastasi tukitahosta voi muodostua
pitkaaikainen mentori liiketoimintasi kasvuun ja kehitykseen!

VALMISTAUDU TAPAAMISEEN HUOLELLA:

Tee alustava liiketoimintasuunnitelma, jossa keski-
tyt erityisesti talouslukuihin; mita mikakin maksaa ja
paljonko tuottaa.

Etsi esimerkkeja vastaavasta tuottavasta liiketoimin-
nasta.

Selvita itsellesi miten digiala eroaa teollisesta liiketoi-
mintamallista. Opettele vastaamaan esimerkiksi sellaisiin
kysymyksiin kuin: “Miten ilmaisella tuotteella tai palve-
lulla voi ansaita?” tai “"Miten tuotteesi tai palvelusi pdédsee
kansainvélisille markkinoille?”

PAIKAN PAALLA:

Esittele ideasi selkeasti.

Kayta toiminta- ja ansaintalogiikasta yleisesti tunnettuja
yritysesimerkkeja kuten Google, Facebook, Twitter jne.

Pyyda kommentteja ja ole valmis kuulemaan myds
lilkeideasi heikkoudet!

Selvitéd kyseisen organisaation tukimuodot: Miten he
voivat auttaa liiketoiminnan kehittadmisessa?

Kysy vyleisia neuvoja: Miten liikeideaasi voisi parhaiten

edistaa? Minne muualle kannattaisi olla yhteydessa tai
verkostoitua?

11



SUOSITELTAVIA TUKITAHOJA (POHJOIS-KARJALASSA)

e paikallisten kehittamisyhtididen yritysneuvonta (Josek,
Pikes, Keti)

e Joensuun Tiedepuiston yrityshautomo

e Pohjois-Karjalan Uusyrityskeskus (yritysneuvonta, erityi-
sesti liiketoimintasuunnitelman teko)

e ELY-keskus (yritysneuvonta, teknologia-asiantuntijat ja
yritystuet)

e Tekes (yritysrahoitus mm. tutkimus- ja kehitystoimintaan
seka nuorille innovatiivisille yrityksille).

APUA PAAOMASIJOITTAJALTA?

Julkisen tuen lisaksi yritys voi hakea rahoitusta paaomasi-
joittajilta. Tama rahoitusmuoto sopii parhaiten yritykselle,
joilla on selkeat mahdollisuudet kasvuun ja toimintaan sitou-
tunut johto. Rahoitusta vastaan yrityksen on oltava valmis
antamaan paaomasijoittajalle omistusosuus yhtiéstda. Tama
voi tarkoittaa alkuperaisten omistajien suhteellisen omistus-
osuuden kaventumista, mutta yrityksen arvon noustessa voi
osuus olla tulevaisuudessa paljon suurempi.

Padaomasijoittajaan kannattaa olla yhteydessa heti kun tuot-
teen tai palvelun ensimmainen versio on valmis. Yrityksen on
tarkeaa julkaista jotakin myytavaa mahdollisimman nopeasti
(vaikka kysessa ei olisi ns. ykkéstuote), silla se saa yrityksen
nayttdman paremmalta myds padaomasijoittajan silmissa.
Padomasijoittajan saamiseen voi kulua varsinkin aloitta-
valta yritykselta paljon aikaa. Mikali tavoittelee yritykselleen
padomasijoitusta on syyta varautua maksamaan yrityksen
alkuvaiheen kehitys jotakin muuta kautta.

12



VERKOT ALUEELLISILLE VESILLE

Ei kannata unohtaa samalla alueella toimivia yrittdjia ja
yrityksia, silla he voivat tukea merkittavasti oman liiketoi-
minnan kehittamistd. Parhaimmillaan voi |I0ytda muita saman
sektorin yrittajia, jotka ovat saaneet oman liiketoimintakon-
septinsa menestymaan ja joilta voi saada arvokkaita neuvoja
oman toimintaan. Samalla on mahdollista voi muodostaa
hyédyllisia kumppanuus- ja alihankintaverkostoja.

Kannattaa myo6s seurata ilmoittelua paikallisissa viestimissa.
Useat organisaatiot jarjestavat alaan liittyvia koulutuksia ja
tapahtumia, jotka toimivat erinomaisina verkostoitumistilai-
suuksina.

SUOSITELTAVIA ALUEELLISIA VERKOSTOJA:

e Ita-Suomen pelintekijat

Joensuu Entrepreneurship Society

e Joensuun Nuorkauppakamari ry

Pohjois-Karjalan Kauppakamari

e Pohjois-Karjalan Yrittajat ry.

"Etsi itsellesi yntyskummi
_ kokenut taho, jolta voi
kysyd neuvoa tyhmunkm
kysymyksnn
13



3. RISKIRAHALLA VAI EI?

Padomasijoittaminen tarkoittaa sita, ettd joku sijoittaa rahaa
viela julkisesti noteeraamattomaan yritykseen. Tuolloin
yrityksella katsotaan olevan hyvat mahdollisuudet kehittya
tulevaisuudessa, yrityksen tuote tai palvelu on kilpailukykyi-
nen ja sen johto toimintaan sitoutunutta. Padomasijoittaja
ei ole yrityksen pysyva omistaja vaan tavoitteena on, etta
sijoittaja irtautuu yrityksesta sovitun suunnitelman mukai-
sesti. Rahoituksen lisaksi padaomasijoittaja tuo yritykselle
lisda uskottavuutta ja auttaa yrityksen liiketoiminnan kehit-
tamisessa.

Sijoitukset voivat olla padgomanehtoisia tai valirahoituksen
muodossa. Tavoitteena on, ettd alkava yritys saa lisdarvon
myota yritykselleen arvonnousua. Siina vaiheessa, kun yritys
irtautuu padaomasijoittajasta arvioidaan sijoituksen aikana
tapahtunut arvonnousu, joka siirtyy paaomasijoittajalle.
Rahoituksen muodot voivat olla esimerkiksi osakesijoituksia
ja vaihtovelkakirjalainoja.

TOTUUS ON TARUA IHMEELLISEMPAA
- TOTUUKSIA PAAOMASIJOITTAJISTA

Padomasijoittajan seka yrittajan valinen keskustelu eroaa
esimerkiksi ostajan ja myyjan valisesta keskustelusta siina,
ettd pddomasijoittaja ei halua sanoa “ei” kun taas yrittaja
luonnostaan haluaa kuulla "kyllda”. Tama lahtokohta johtaa
usein varsin mielenkiintoisiin sanontoihin seka puolin etta
tosin. Kun paaomasijoittaja sanoo “ei”, on se usein yrittdjan
mielesta "ehka”.

Seuraaviin kappaleisiin on koottu ohjeita kuinka toimia
padomasijoittajan kanssa. Ohjeet perustuvat maineikkaan

14



piilaaksolaisen padaomasijoittaja Guy Kawasakin blogissaan
julkaisemiin arittikeleihin "The Top Ten Lies of Venture Capi-
talists” ' seka “The Top Ten Lies of Entrepreneurs” 2.

MITA YRITTAJAN EIl KANNATA SANOA
PAAOMASIJOITTAJALLE

“Arviomme ovat varovaisia.”

Yrittajan arviot eivat ole koskaan varovaisia. Kaytannossa
kannattaa lisata vuosi uuden tuotteen julkaisuaikatauluun
seka budjettiin vahintaan 10%.

“Markkinatutkimuksen mukaan osuutemme tulee
olemaan 50 milj. euroa vuonna 2013"

Padomasijoittajat eivat usko markkinatutkimuksiin. Alé tuhlaa
aikaa markkinatutkimusdataan vaan kayta tamakin aika tuot-
teen myyntiin.

“'Saamme ison tilauksen huippufirmalta ensi viikolla”
Kauppa on valmis vasta kun rahat ovat kassassa.

“Alan huippuammattilaiset ovat valmiita hyppaamaan
tiimiin rahoituksen varmistuttua”

Jos haluat vakuuttaa padaomasijoittajan esittelemalla hanelle
nimekkaan tiimin, tulee sinulla olla nama henkildt palkattuna
ennen kuin aloitat keskustelut paaomasijoittajan kanssa.
Padomasijoittaja saa halutessaan selville ovatko nimeamasi
henkil6t todellisuudessa tulossa mukaan vai ei.

“Kukaan ei tee mita me teemme.”

Jos kukaan ei ole kehittanyt ideastasi businesta, voiko siina
todella menestya?

1 http://blog.guykawasaki.com/2006/01/the_top_ten_lie.html
2 http://blog.guykawasaki.com/2006/01/the_top_ten_lie_1.html
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“"Kukaan ei osaa sitd mitad me teemme.”
Oletko todellakin ainoa, joka pystyy tekemdan mita lupaat?

“"Useat padomasijoittajat ovat kiinnostuneita yrityk-
sestaimme.”

"Alad pelaa venaldistd rulettia konepistoolilla” - P4domasijoit-
tajat eivat kilpaile keskenaan, joten pelottelu ei auta.

“Oracle on liian suuri, kompelo tai hidas ollakseen
uhka meille”

Oraclen Larry Ellisonilla on oma lentokone ja han voi halutes-
saan pitaa kotikenttdansa auki vuorokauden ympari. Kuinka
luulet olevasi Larrya nopeampi, kun jonotat halpalentoyhtién
check-in jonossa? Suuryritysten kanssa kilpailu on vaikeaa.
Taman kaltainen mahtailu saa sinut nayttdmaan paaomasi-
joittajan silmissa typeralta.

“Meilld on tunnustettu johtotiimi.”

Kesatyo tai harjoittelu nimekkaassa yrityksessa (vrt. Fortune
500) ei tarkoita vield vahvaa kokemusta alalta paaomasi-
joittajan mielesta. Padaomasijoittaja kannattaa sen sijaan
vakuuttaa sanomalla: tietdvansa kaiken oleellisen alasta,
olemalla valmis tekemaan kaikkensa yrityksen menestyksen
eteen, hankkimalla mukaan kokeneita johtajia ja mentoreita
tai lupaamalla astua syrjaan tarpeen vaatiessa.

“Patentit tekevat tuotteistamme suojattuja.”

Padomasijoittajalle riittda kun mainitsee esityksen aluksi,
ettd lilkeidean immateriaalioikeudet ovat kunnossa. Karu
totuus on, etta sinulla ei tule olemaan aikaa tai rahaa taistella
suuryrityksia vastaan oikeudessa.

16



“Tarvitsemme vain 1% markkinoista.”
Ennustuksilla ei ole mitaan kaytannon merkitysta liike-

elaméssa. Ala tuhlaa omaa tai pddomasijoittajan aikaa tule-
vaisuuden povaamiseen.

MITA PAAOMASIJOITTAJA SANOO JA KUINKA
TULKITA SITA

"Pidin yrityksestdsi, mutta partnerini eivat”
Tarkoittaa EI. Padomasijoittaja haluaa aina antaa hyvan mieli-

kuvan itsestaan henkilona. Jos han haluaisi todella sijoittaa
yritykseesi, han tekisi sen.

“Jos parjaat, me tulemme mukaan”

Tarkoittaa EI. Suomeksi tama tarkoittaa, ettd paaomasijoit-
taja ei usko liikeideaasi, mutta haluaa pitda oven auki, jos
satut yllattaen menestymaan.

“Jos nappaat ison kalan, me olemme mukana!”

Tarkoittaa EI. Mutta jos saat merkittdvan yrityksen asiak-
kaaksi, tilannetta voidaan katsoa uudestaan.

“Sijoitamme tiimiisi.”

Tarkoittaa suomeksi “Sijoitamme tiimiisi vain niin kauan kun
yritykselldasi menee hyvin”. Huomioi, ettd sijoitus koskee
yritystasi, ei sinua, joten huonona paivana voit joutua ldhte-
maan yhdelld puhelinsoitolla.

“Olen aina kaytettavissdanne.”

Padomasijoittaja on kymmenen yrityksen hallituksessa. Pyri
pitémaan yrityksesi hallituksen kokoukset lyhyeng, jotta saat
suurimman hyoédyn siita kahdesta tunnista, joka padomasi-
joittajalla on varattuna yrityksellesi.
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"Tama sopimus on peruskauraa (vanilla term sheet)”
Sellaista sopimusta ei ole olemassa kuin “vanilla term sheet”.
Miksi hyva lakifirma laskuttaisi yritystasi 250 euroa tunnista
tavallisen sopimuksen takia?

"Avaamme sinulle ovet asiakasyrityksiimme.”
Tuotteesi avaa ovia, ei paaomasijoittaja.

"Rahoitamme mielellamme jo alkuvaiheessa olevia
yrityksia.”

Jokaisen teknologia-alan padomasijoittajan paivauni on
MIT:sta valmistunut startup-tiimi. Kuitenkin kokeneet tiimit
saavat helpoiten suuret sijoitukset.

trisestd
palaute lapt

uunni-

nAlﬁ 13[][1’15“1 kfl‘l
palautteesta —kdy
Kista ovatko omats

ja tar : I
tejlmasi oikeasti realistisiar
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HYODYLLISIA YHTEYSTIETOJA

TUKIORGANISAATIOT POHJOIS-KARJALASSA

Joensuun Seudun Kehittamisyhtio JOSEK Oy
Lansikatu 15, 80110 Joensuu

p. 020 721 8770

http://www.josek.fi

Joensuun Tiedepuisto
Lansikatu 15, 80110 Joensuu
Vaihde: 013 267 7110
http://www.carelian.fi

Yrityshautomo:
http://www.carelian.fi/liiketoiminnan_kehittaminen/
yrityshautomo

Keski-Karjalan Kehitysyhtio Oy KETI
Kiteentie 13 A, 82500 Kitee

p. 050 502 0367

http://www.keti.fi

Pielisen Karjalan Kehittamiskeskus Oy PIKES
Lieksa:

Moisionkatu 1, 81700 Lieksa

Nurmes:
Karjalankatu 12 A, 75500 Nurmes
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http://www.josek.fi
http://www.carelian.fi
http://www.carelian.fi/liiketoiminnan_kehittaminen/yrityshautomo
http://www.carelian.fi/liiketoiminnan_kehittaminen/yrityshautomo
http://www.keti.fi

Valtimo:
Kuntalaisten Talo, Kunnantie 1, 75700 Valtimo

p. 040 10 459 30
http://www.pikes.fi

Pohjois-Karjalan ELY-keskus
Asiakaspalvelu:
Kauppakatu 40 B, 80100 Joensuu

Vaihde: 0295 026 000

http://www.ely-keskus.fi/fi/ELYkeskukset/
pohjoiskarjalanely/Sivut/default.aspx

Yritystoiminta:

http://www.ely-keskus.fi/FI/
ELYKESKUKSET/POHJOISKARJALANELY/
YRITYSTOIMINTATEKNOLOGIAJAINNOVAATIOT/Sivut/
default.aspx

Pohjois-Karjalan Uusyrityskeskus ry.

Lansikatu 15, 80110 Joensuu
http://pohjois-karjala.uusyrityskeskus.fi
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http://www.ely-keskus.fi/fi/ELYkeskukset/pohjoiskarjalanely/Sivut/default.aspx
http://www.ely-keskus.fi/fi/ELYkeskukset/pohjoiskarjalanely/Sivut/default.aspx
http://www.ely-keskus.fi/FI/ELYKESKUKSET/POHJOISKARJALANELY/YRITYSTOIMINTATEKNOLOGIAJAINNOVAATIOT/Sivut/default.aspx
http://www.ely-keskus.fi/FI/ELYKESKUKSET/POHJOISKARJALANELY/YRITYSTOIMINTATEKNOLOGIAJAINNOVAATIOT/Sivut/default.aspx
http://www.ely-keskus.fi/FI/ELYKESKUKSET/POHJOISKARJALANELY/YRITYSTOIMINTATEKNOLOGIAJAINNOVAATIOT/Sivut/default.aspx
http://www.ely-keskus.fi/FI/ELYKESKUKSET/POHJOISKARJALANELY/YRITYSTOIMINTATEKNOLOGIAJAINNOVAATIOT/Sivut/default.aspx
http://pohjois-karjala.uusyrityskeskus.fi

Tekes
Vaihde: 029 50 55000
http://www.tekes.fi

ELY-keskukset tarjoavat Tekesin palveluja osana Tekesin
verkostoa:

Pohjois-Karjalan ELY-keskus

Innovaatiot ja kansainvalistyva liiketoiminta
PL 69 (Kauppakatu 40 B) 80101 Joensuu
p. 029 50 26000

PAAOMASIJOITUS

Finnvera
Joensuun-aluekonttori
Torikatu 9 A

80100 Joensuu
http://www.finnvera.fi/

FVCA- Suomen padaomasijoitusyhdistys ry
http://www.fvca.fi/

ALUEELLISET VERKOSTOT POHJOIS-KARJALASSA

Itd-Suomen pelintekijat
http://www.facebook.com/pelintekijat

Joensuu Entrepreneurship Society
http://joensuues.fi
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Joensuun Nuorkauppakamari ry
PL 64, 80101 Joensuu
http://www.jcjoensuu.fi

Pohjois-Karjalan Kauppakamari
Torikatu 21 C, 80100 Joensuu

p. 010 423 2350
http://nk.champer.fi

Pohjois-Karjalan Yrittajat ry

Linnunlahdentie 2, 80110 Joensuu
http://www.pkyrittajat.fi
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